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 Abstrakt 
Tato diplomová práce s tématem „Rozvoj malého rodinného podniku“ je zaměřena na 
rozvoj rodinné firmy DOPOS HK s.r.o. z Královehradeckého kraje, se záměrem jejího 
rozšíření jak z hlediska kapacity (více najatých řemeslníků, širší oblast působnosti) tak 
z hlediska ekonomických ukazatelů (růst tržeb, vyšší počet realizovaných zakázek). 
Firma bude pro účely této práce podrobena různým analýzám jako SWOT analýza, 
Porterova analýza apod. Pozornost bude věnována i benchmarkingu. Nejen na základě 
výsledků budou ve firmě provedeny změny, jejichž cílem bude eliminace nedostatků a 
dostání se na vyšší úroveň.  
Abstract 
This master’s thesis is focused on „THE DEVELOPMENT OF SMALL FAMILY-
OWNED COMPANY“DOPOS HK s.r.o. from Hradec Kralove region. The purpose of 
the development is an expansion in terms of the capacity (more hired craftsmen, wider 
sphere of activity) and also of the economic indicators (sales growth, higher number of 
realized projects). The company will be (for the purposes of this study) subjected to 
various analyzes as SWOT, Porter etc. Attention will be also paid to benchmarking. The 
changes in the company will be made based not just on the results (with the aim to 
eliminate the deficiencies and get to the higher level of company development). 
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Úvod 
Pro svou diplomovou práci jsem si vybrala firmu, která mi je velmi dobře známá. Jsem 
dcerou podnikatele, vlastnícího firmu, proto výběr tématu pro diplomovou práci nebyl 
složitý. Firma DOPOS HK s.r.o., ve které zpracovávám svou diplomovou práci, je firma 
rodičů, kteří jsou zároveň jedinými jednateli firmy – pan Straka Martin a paní Straková 
Iva.  
Výše uvedená firma je rozsáhlostí spíše malá či drobná firma. Specializuje se na požární 
ochranu staveb, což je velmi specifická oblast, která se projevuje na okruhu zákazníků. 
Trhy, na kterých se pohybují velké generální firmy jako GEOSAN nebo SKANSKA, 
jsou nám velmi vzdálené. Naším konkurenčním prostředím je souboj menších 
(středních) subdodavatelských firem ve výběrovém řízení na stavby v oblasti požární 
bezpečnosti. Velmi malou součástí naší působnosti jsou produkty německé firmy 
COMETEC, kterou zastupujeme na území České Republiky. Jejich profily se zatím 
použily pouze na jedné stavbě v ČR z důvodu vysokých investičních nákladů ze strany 
zákazníka.  
Během prvního ročníku navazujícího magisterského studia jsem během jedné přednášky 
marketingu získala nápady, jak naši rodinnou firmu rozšířit. S postupujícím časem a 
studiem přicházely další a další inspirace, až vznikl koncept, který jsem se rozhodla 
uskutečnit, a který dal vzniknout této diplomové práci. Na následujících řádcích bych 
ráda rozebrala firmu jako takovou, včetně analýzy její současné situace a navrhla řešení 
na „zlepšení“, které bude vyplývat hlavně ze slabých stránek firmy, ale i z na nich 
nezávislých nápadů. Z hlediska finančního je na tom firma dobře, velké rozšíření není 
nutné, avšak drobné úpravy dle vlastních představ a nápadů ve firmě, která od svého 
založení žádnými změnami neprošla, nemusí být na škodu. 
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2 Cíl práce 
Cílem práce je rozšířit rodinnou firmu takovým způsobem, aby stále zůstala z převážné 
části rodinná a aby nedošlo k takovému rozvoji, který by přetížil jednatele firmy. Milým 
cílem by bylo takové rozšíření, které firmu vyzdvihne výše a zároveň ulehčí práci 
vedoucím pozicím, pro které by se starost o chod firmy stala zálibou. Vzhledem k faktu, 
že firma nemá žádné zaměstnance ani oddělení, je zodpovědnost za celou firmu na 
bedrech dvou osob.  
Návrh na rozvoj má hned několik částí, jimž jsou věnovány samostatné kapitoly. Cílem 
je provést všechny tyto změny dle plánu, nejdéle však do půlky měsíce května tohoto 
roku a následně je zhodnotit. Měřitelnými výsledky bude do budoucna nárůst zakázek 
(jejich počet), počet najímaných OSVČ (stálých) a finanční ukazatelé. Dobré vztahy ve 
firmě, s dodavateli a pověst firmy není měřitelný údaj, dají se ale popsat citově a 
vyobrazit například na škále hodnot. 
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3 Teoretická východiska 
V České republice není problematice rodinného podnikání věnovaná prozatím 
dostatečná pozornost, přestože se dá předpokládat, že význam těchto firem bude 
stoupat. (2) 
Význam rodinných podniků pro ekonomiku lze vyjádřit několika ukazateli, jako 
například procentním podílem na celkovém počtu registrovaných subjektů nebo 
podílem na HDP. Okolo roku 2008 se odhadovalo, že počet firem, které byly vlastněny 
nebo ovládány rodinou, se ve světě pohyboval mezi 65-80%. V EU dokonce až 85% 
všech firem. V ČR tento podíl činil cca 30%. Rodinné firmy mají též význam pro 
zachování zaměstnanosti. 
Podle definic v souladu se směrnicemi EU je drobný podnikatel charakterizován 
maximálně 10 zaměstnanci a obratem nepřevyšujícím korunový ekvivalent 2 mil. EUR 
(2007). Malý podnikatel zaměstnává méně než 50 zaměstnanců a nepřesahuje obrat     
10 mil. EUR. Střední podnikatel pak zaměstnává maximálně 250 zaměstnanců a obrat 
nepřesahuje 50 mil. EUR. Podpora podnikání je zaměřena a rozvinuta v oblasti přípravy 
podmínek pro podnikání, podpora začínajících podnikatelů, růst firem až do fáze 
internacionalizace, podpora firemních funkcí (oddělení) a programy státního rozpočtu. 
(10) Autor Jiří Vejdělek ve své knize z roku 1997, na rozdíl od výše uvedeného, uvádí, 
že malý podnik vlastní jednotlivec nebo malá skupina, manažeři, kteří jsou většinou i 
vlastníky firmy jsou nezávislí, rozsah provozování je zpravidla místní a nezaměstnává 
více jak 200 osob. Střední podnik je nezávislý z pohledu nesoučásti většího podniku, 
operuje primárně na regionálním až celostátním trhu a zaměstnává 200 až 500 osob. 
(12) Je tedy možné soudit, že názory na toto rozdělení se s časem mění a vyvíjí.  
Definice malého a středního podniku je rozvedena na stránkách Ministerstva průmyslu a 
obchodu České Republiky. (5)  
Je třeba si uvědomit, že úspěšné malé a střední podnikání výrazně ovlivňuje tři životní 
jistoty podnikatele, a to zdraví, zázemí (např. rodina) a uspokojení z práce (profese 
„podnikatel“). Zřejmě na tuto skutečnost bude mít vliv fakt, že malé a střední podnikání 
je výrazně spjato s osobním životem podnikatele (majitelem firmy). (11) 
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3.1 Charakteristika rodinných podniků 
Rodinný podnik se jistými vlastnostmi odlišuje od ostatních podnikatelských subjektů. 
Na prvním místě je motivace členů rodiny. Rodinné firmy bývají flexibilní a přirozeně 
se dlouhodobě orientují na úspěch. Členové rodiny jsou ve svém podniku více 
zainteresovaní, než pracovníci v jiných nerodinných firmách. Tahounem je vybudovat 
rodinnou tradici v dané oblasti podnikání a udržet dobré jméno firmy i po desetiletí. 
Tradiční je spojit jméno firmy s vlastním jménem zakladatele, ale není to podmínkou. 
Členové rodiny často dobrovolně pracují více a jsou ochotni do firmy vložit i svůj 
vlastní majetek, aby tak zabezpečili její chod. Zde se stává problémem rozeznání 
hranice mezi osobním a pracovním životem. Rodina věnuje firmě vše, co může, 
většinou až do vyčerpání sil, protože jsou s ní jistým neviditelným poutem svázání, jsou 
loajální vůči firmě.  Největší hrozbou jsou pak zřejmě rozpory v rodině, ať už jde o boj 
o pravomoci, nebo rozpory čistě soukromého charakteru.  
Problematice rodinného podnikání je ve světě věnována vysoká pozornost, výjimkou je 
ovšem Česká republika, kde tato oblast stále zůstává spíše ve stínu. Existuje několik 
definic rodinného podniku a podnikání. Můžeme ho definovat jak z pohledu právního, 
tak i z pohledu vlastnictví. Názory na to, kolik procent podniku firma musí vlastnit, se 
liší. Ohled se bere i na to, jaký vliv má rodina na řízení podniku bez ohledu na podíl. 
Cílem takovéto firmy je předat jí další generaci. Společnost Massachusetts Mutual Life 
Company provedla výzkum amerických rodinných podniků, kde tyto podniky musely 
splňovat alespoň jedno z následujících kritérií: majitel musí považovat svůj podnik za 
rodinný, má v úmyslu předat (odevzdat) firmu blízkému příbuznému a kromě majitele 
musí ve firmě pracovat jiný člen rodiny jako řádný zaměstnanec, který se podílí na 
každodenním řídícím procesu podniku. Vzhledem k faktu, že firma DOPOS HK s.r.o. 
žádné pevné zaměstnance nemá, je nejvhodnější považovat za onoho člena rodiny 
manželku majitele firmy, která je jednatelkou a zároveň má na starost ekonomickou 
stránku podniku. Vizí majitele firmy je předat ji jednomu nebo oběma potomkům, 
případně jejich budoucím druhům.  
Další definice rodinného podnikání jsou vesměs podobné výše zmíněným faktům. 
V ničem se výrazně neliší, ať už jsou to definice ze Švýcarska, Finska či Německa. 
Rodinné podnikání určuje mnoho faktorů. Davis nahlíží na rodinné podnikání jako na 
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vzájemnou interakci dvou organizací a to mezi rodinou a podnikem. Jak už bylo 
zmíněno, rodina a podnikání se často překrývají a vznikají rozpory. Tomuto se ve své 
studii věnoval Ward, který na tyto rozpory nahlíží jako na spor mezi emocionálním 
charakterem rodiny a racionálními aspekty rodinného podnikání. To potvrzuje Kepner, 
který dodává, že rodina a rodinné podnikání jsou úzce spojeny a jedno nemůže být 
změněno bez toho, aby to ovlivnilo i druhý systém. (2) 
Člověk, který vede rodinný podnik, se musí naučit dělat kompromisy mezi vlastním 
rodinným životem a vedením rodinného podniku. Najít rovnováhu je nutné pro 
fungování jak rodiny, tak i firmy, aby dosažené výsledky byly přínosem pro obě strany. 
Dále by vlastníci firem měli prioritně posilovat spokojenost v rodinné firmě, aby měla 
další generace zájem na setrvání a pokračování v podniku. 
Rodinné firmy jsou založeny na úzké kooperaci rodinných příslušníků. Každý z nich má 
určitou roli, která musí být jasně vymezena, aby se předcházelo konfliktům. V rodinné 
firmě lze hovořit o stadiu založení a startu rodiči, později chod s pomocí dětí, které 
posléze směřují k tomu firmu převzít. Pokud spolu podnikají partneři, měli by 
dodržovat pár pravidel, jako např. vymezit čas pro rodinu a dodržovat ho, nenechat se 
zaslepit romantikou, vyjasnit si co od sebe navzájem očekávají apod. Konkurence 
malých podniků je velmi závislá na lidech, proto výběr těch správných zaměstnanců je 
stěžejním, bohužel ale také náročným, bodem. Nejen proto, že malé firmy nenajímají 
personalisty, kteří by posuzovali vhodnost a schopnost kandidáta. I u krátkého osobního 
přijímacího pohovoru je třeba dbát na tři věci a to na reference, zpracování základního 
scénáře jak vést interview a zpracování praktického popisu funkčního místa a popis 
činností. (10) 
Existuje několik typů rodinných firem. Z organizačního principu jsou známy tři typy: 
rodičovská, manželská a příbuzenská. V rodičovské firmě bývá role majitele 
zastupována jedním z rodičů, zpravidla otcem. Ten může řídit firmu třemi způsoby: 
autoritativně, protekcionářsky nebo demokraticky. V autoritativním stylu řízení na sebe 
majitel bere všechnu zodpovědnost za chod firmy. Děti, jakožto podřízení členové 
firmy, často projevují známky nesamostatnosti. Tento styl řízení se projevuje 
podřízeností a nekompromisním jednáním. V protekcionářském stylu je potomek 
hýčkán, získává mnoho úlev oproti jiným zaměstnancům a není plně zapojen do chodu 
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firmy, což může firmu při jejím převzetí ohrozit kvůli nedostatku znalostí potomka. 
V posledním (demokratickém) stylu rodič chápe, že potomek má i jiné zájmy než se 
plně věnovat firmě a akceptuje to.  
Manželská firma je tvořena manželským párem, který společně vlastní podnik. Firmu 
může založit buď jeden a druhý se do ní po sňatku přidá, nebo ji založí společně jako 
následek společného rozhodnutí. Firmu může řídit jeden z manželů a druhý poskytovat 
doplňující servis, jako je třeba účetnictví nebo jsou oba rovnocenní a mají stejné 
kompetence. Nebo se jeden z manželů podniku věnuje plně a druhý má tendenci 
pracovat i v jiné sféře.  
Příbuzenská firma je vedena sourozenci, jejich manželi popřípadě dalšími příbuznými. 
Velkým rizikem v této formě jsou možné neshody v rodině, stejně jako tendence 
k vybírání rodinných příslušníků do firmy navzdory jejich nízkým zkušenostem apod. 
Z výše uvedených typů vyplývá několik forem způsobu řízení rodinného podniku. 
Prvním je management vlastníků, kdy je řízení koncentrováno v rukou jednoho nebo 
více vlastníků. Jde o tzv. partnerský typ řízení, který se uplatňuje především v první 
generaci živostnosti podniku. Dalším typem je rodinný management, kde se na 
vrcholovém řízení podílí více členů rodiny. Třetím typem je spolupráce vlastníka a 
rodiny s externími manažery a poslední typ je řízení externími manažery.  
Existují čtyři základní segmenty podnikové kultury. Pro paternalistickou kulturu je 
charakteristické pokračování v rodinné tradici, firma je reprezentována zakladatelem a 
ostatními členy rodiny. Jednání vychází z minulosti, která je základem pro stanovení 
priorit. Názory cizích zaměstnanců jsou připouštěny minimálně. Hlava rodiny má 
tendence regulovat životy ostatních členů rodiny. Absolutní orientace na jednoho člena 
rodiny v této kultuře může mít i velice negativní dopady, například při jeho zdravotních 
problémech. Dalšími negativy je pomalá příprava další generace na řízení firmy, otázka 
plánování nástupnictví se zde totiž skoro neřeší. Uvedenými charakteristikami se 
vyznačují především malé rodinné podniky, které podnikají v relativně stabilním 
ekonomickém prostředí. 
Liberální kultura je té paternalistické velmi podobná, ale je volnější v řešení některých 
otázek podnikání. Vyžaduje se zde iniciativní přístup a flexibilita. Vítaná je i kreativita. 
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Nebezpečí číhá v pracovnících, kteří se nemusí chovat v souladu s hodnotami 
zakladatele, a tím se odklonit od jeho představ o dalším následování. 
Participativní kultura je založena na rovnostářství a skupinových pozicích. 
Zaměstnanci zde mohou svými aktivitami získat převahu a zakladatel může nad svým 
rodinným podnikem ztratit kontrolu. Tento typ kultury bývá u rodinných podniků 
vzácný, vyskytuje se jen někde a většinou jen na určitou dobu. 
Profesionální kultura je postavena na osobnosti řídícího pracovníka. Vztahy mezi ním 
a pracovníky se stávají více individuální. Vztahy mezi pracovníky jsou zde založené na 
osobním růstu a kariérním postupu. Mezi negativní prvky patří vyšší fluktuace 
zaměstnanců a až nezdravá konkurence mezi zaměstnanci.  
Možnost konfliktu v rodinné firmě roste přímo úměrně s počtem zapojených rodinných 
členů. Proto by se v rodině mělo konfliktům předcházet, popřípadě je rychle 
identifikovat a vyřešit, aby to v co nejmenší míře ovlivnilo firmu. Konflikty nemusí mít 
vždy negativní důsledky, někdy jsou potřebné pro podporu nutných změn v podniku. 
V rodinných firmách jsou personální konflikty velmi časté. Smutný fakt podávají studie 
o rodinném podnikání ve světě, které dospěly k závěru, že dvě třetiny až tři čtvrtiny 
podniků zaniknou s úmrtím zakladatele, nebo je příslušníci rodiny prodají ještě v první 
generaci. Rodinné firmy zanikají ale i z jiných, typických důvodů. Mezi ně patří prodej 
za atraktivní cenu, neschopnost jít s dobou a provádět příslušné změny, nedostatek 
kapitálu nebo nekompetentní zaměstnanci aj. Riziková pro rodinné podniky je též 
rivalita mezi sourozenci v případě, kdy firmu chtějí převzít oba.  
Pro mnoho rodinných firem je jejich firma pro rodinu jediným peněžním příjmem. 
Mimo jiného je to i z důvodu, že rodina zisky v mnoha případech reinvestuje zpět do 
firmy. Tento faktor je velmi rizikový.  
Při procesu strategického řízení rodinných firem se osvědčuje propojení rodinných 
zájmů s firemními cíli. Například právě předání firmy další generaci může být jednou ze 
základních strategií, určujících životnost firmy. „Korektní metodou pro výzkum 
rodinných firem je studium úspěšných rodinných podniků. Srovnání případových studií 
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vybraných rodinných podniků může významně přispívat k pochopení vlivů rodiny na 
strategické řízení.“1 
Ward navrhl pro rozvoj strategie rodinného podnikání třístupňový model. (2) V první 
fázi jsou potřeby rodiny a podniku shodné, majitel je v roli manažera a dělá všechna 
rozhodnutí. Na druhém stupni zůstává majitel v kontrolní pozici, ale cíle rodinné firmy 
se postupně mění – vedle prvotního podnikatelského cílů je nutné zamyslet se nad 
otázkou následovnictví – zabezpečení budoucnosti. V posledním vývojovém stupni se 
projevují konflikty a krizové situace. Majitel by měl řešit otázku předání rodinného 
podniku.  
Zajímavý pohled na rodinné podnikání ukazují studie, zaměřené na čínské přistěhovalce 
a afroamerické rodinné podniky (z roku 1992), které ukazují, že pro ně nástupnictví ve 
firmě není prioritou. Tyto rodiny pohlížejí na své podniky jako prostředek zajišťující 
přípravu potomků na profesionální kariéru. (2) 
I rodinný podnik má svůj životní cyklus. K jeho „vyobrazení“ postačí klasický obecný 
marketingový model životního cyklu s modifikacemi pro podmínky rodinných podniků. 
Právě Rosenbauer v pohledu na životní cyklus rodinného podniku využívá klasického 
marketingového pojetí se známými fázemi: zavádění, růst, zralost, fáze poklesu. Ne 
všechny podniky jsou zakládány jako rodinné a tento fakt musí být zohledněn při fázi 
zavádění. Lze vyslovit hypotézu, že až po úvodní fázi zavádění se podnik zařadí mezi 
rodinné nebo nerodinné podniky v závislosti na svém vývoji vzhledem k rodině 
zakladatele a jeho inklinování k té, či oné formě. Možnou cestou, jakou se podniky 
mohou ubírat po svém vzniku, je cesta stabilního přežívání. Právě pro rodinné podniky 
je volba této cesty typická. Ve fázi růstu nabídka vystřídá poptávku, což znamená, že 
firma přestane poptávat zařízení a služby a přejde k nabídce svých produktů a služeb na 
trhu. Pokud existují slabosti v podnikové kultuře, které byly ve fázi růstu skryty, 
vystoupí ve fázi zralosti na povrch. V této fázi je podnik taktéž konfrontován 
s poklesem zisku a stagnujícím obratem. Právě v této fázi cyklu je velkou konkurenční 
výhodou vůdcovství v nákladech, které je zároveň nutno spojit s orientací na cíl. Další 
praktickou strategií v této fázi je strategie diferenciace, která může být implementována 
už ve fázi dřívější. (4) 
                                                 
1
 HESKOVÁ, M. VOJTKO, V. Rodinné firmy, zdroj regionálního rozvoje. 2008. S. 48-49. (2) 
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Obrázek 1: Rosenbauerův životní cyklus podniku  
(Zdroj: Hesková, M. Vojtko, V. Rodinné firmy: zdroj regionálního rozvoje. 2008. S. 54) 
Generační výměna se nachází v místě změny jednotlivých fází. Rosenbauer považuje za 
nejkritičtější období počáteční fázi, kdy vytyčené záměry vlastníka nemusí být naplněny 
a rodinný podnik může skončit. Pokud to podnik ustojí, začíná růst, využívat svůj 
vnitřní potenciál a využívat možnosti trhu. Dalším kritickým obdobím je přechod do 
fáze zralosti, kdy podnik začíná stagnovat a výsledky se pomalu zhoršují. V této fázi se 
nachází Rosenbauerova generační obměna, která může signalizovat ukončení činnosti 
podniku. V této fázi rodina hledá možnosti oživení (např. inovace). 
Rosenbauerův model rozpracoval dále Goehler. Ten pracuje s odlišnými typy vazeb a 
výkonnost je analyzována v souvislosti s časovou osou jeho trvání. První problémy 
Goehler vidí v momentě generační výměny, která je zpravidla doprovázena nestabilitou 
řízení. Tento náhled na životní cyklus rodinného podniku předpokládá, že se 
stoupajícím věkem rodinného podnikání se zvyšují konflikty a snižuje se výkonnost 
rodinného podniku. (2) 
Situace rodinných firem v České Republice je poměrně specifická oproti vyspělým 
tržním ekonomikám. Je to z několika následujících důvodů – rodinné firmy zatím 
nebyly oficiálně uznány jako specifická forma podnikání (neexistuje proto profesionální 
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poradenství, vzdělávací programy ani asociace pro rodinné podnikání), rodinné firmy 
jsou reprezentovány několika různorodými typy podniků, čelí většímu množství těžkostí 
než by čelily ve světě (kvůli ekonomické transformaci po roce 1990) a neexistují pro ně 
relevantní statistické informace. Bohužel ani žádná z českých univerzit se svými 
studijními programy rodinnému podnikání nevěnuje (informace z roku 2008). 
Z právního hlediska jsou na tom rodinné podniky podobně jako podniky ostatní. 
Výjimku zde hraje zaměstnávání členů rodiny, které je v pracovním právu zvlášť 
upraveno. Rodinné právo vychází z Ústavy ČR a zákona o rodině. Rodinné podniky se 
dále řídí zákony Živnostenskými, Obchodním zákoníkem, Občanským a Zákoníkem 
práce a paragrafy z jiných zákonů, jako je např. zákon o dani z příjmu. V rodinném 
právu v občanském zákoníku je nově zařazena kapitola „Rodinný závod“, která souvisí 
s rodinným podnikáním.   
Rodinné podniky se zpravidla vyskytují ve dvou formách, ale nejsou to jediné varianty. 
Buďto podniká fyzická osoba na základě živnostenského oprávnění (podniká pod 
vlastním jménem, ručí za závazky veškerým svým majetkem a podnik vlastní), nebo se 
jedná o obchodní společnost. V prvním případě ve firmě často pracují další členové 
rodiny. V druhém případě je podnik založený členy rodiny a jsou pro něj závazná 
ustanovení Obchodního a Občanského zákoníku.  
V České republice lze rodinné firmy dle autorky Hanzelkové (2004) rozdělit do čtyř 
základních skupin podle velikosti a stáří rodinného podniku. V první kategorii jsou 
firmy s historií delší než 100 let. Pro tyto podniky je typická silná kultura a rodinné 
hodnoty. Patří sem známé firmy jako Baťa, Petrof apod. Druhou kategorii tvoří podniky 
založené na řemeslné tradici, popř. místní rodinné restaurace či hospody, malé 
obchůdky, pekařství, atd. Zde je typické předávání firmy z generace na generaci už jen 
proto, že si podnikatelské tradice velmi váží a uchovávají ji. Zbylé dvě kategorie 
představují podniky (velké i malé), založené po roce 1989. Tyto podniky sice vykazují 
znaky rodinné firmy, ale často se za rodinné nepovažují. Většinou se nacházejí ve své 
první generaci a nemívají ani žádnou specifickou firemní kulturu. 
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„Rodinné podniky jsou založeny na dlouhodobé vizi a závazcích k lokalitě, ve které 
působí a jsou úzce propojeny se sociální odpovědností podniků.“2 Tyto podniky kladou 
důraz na dlouhodobou prosperitu, které může být dosaženo pouze skrz kontinuální 
inovaci a vysokou flexibilitu reagující na neustále změny.  
Řízení lidských zdrojů a s ním spojené problémy bývá u rodinných podniků 
komplikovanější. Vliv na řízení zaměstnanců zde má spíše rodinná než firemní kultura.  
3.2 Jak předat firmu 
Pokud jde o rodinnou firmu, vychází ze z předpokladu, že děti, eventuálně vnoučata, 
automaticky chtějí nastoupit do firmy. Tento předpoklad bohužel nebývá úplně 
pravdou. Pokud už potomci firmu převzít chtějí, je-li jich víc, naskýtá se zde otázka, 
kterému z nich firmu předat. Častou chybou bývá neřešení otázky předání 
s dostatečným předstihem. Přitom právě tento předstih umožňuje potomky postupně 
vést k řádnému převzetí firmy a vyvinout v nich potřebné kompetence. Při rozhodování 
o následnictví je možno vycházet z Dayerova modelu, který zdůrazňuje čtyři složky – 
volbu kariéry (osvětluje důvody pro založení firmy), kariérní socializace (ozřejmuje 
osobní zkušenost a motivy pro založení a řízení firmy), kariérní možnosti (analyzuje 
jiná možná zaměstnání) a kariérní rozvoj (mapuje podnikatelské role a výzvy v životě). 
(10)  
Otázka nástupnictví je velmi důležitou strategickou otázkou, neboť celosvětové studie 
(Pricewaterhouse Coopers) ukazují, že většina firem v otázce nástupnictví nemá 
budoucnost. Průměrná životnost rodinného podniku dle statistik je 24 let. Toto období 
bývá typické pro jednu generaci (zakladatele firmy). Dalších generací se dožije jen málo 
podniků (statistiky z roku 2002 udávají, že druhé generace se dožije pouze 30 % 
podniků a třetí generaci přežije pouze 13 %).  Předání firmy je strategickým krokem a 
mělo by být plánováno s dostatečným předstihem. Je třeba zvážit, zda je v rodině vůbec 
vhodný kandidát pro nástupnictví a vytvořit dobře nastavený časový harmonogram, 
během kterého následovník bude adaptován do vedení podniku, což usnadní celý další 
proces. Otázkou zde je, zda se zapracováváním následníka začít už při jeho studiích. 
V potomku to může vzbudit zájem o rodinnou firmu a projeví se jeho vlohy a 
                                                 
2
 HESKOVÁ, M. VOJTKO, V. Rodinné firmy, zdroj regionálního rozvoje. 2008. S. 124. (2) 
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schopnosti pro podnikání, ale může se u něj projevit i nechuť k rodinnému podnikání, 
což představuje riziko v případě jasné představy majitele o následovnictví.     
Otázku následovnictví by si měl vzít na zodpovědnost současný majitel firmy. Právě 
majitel se často této otázce vyhýbá, nechce to „teď“ řešit, protože se jedná o ožehavý 
problém. Jistou roli zde může hrát i fakt připuštění si, že majitel tu nebude navěky, že 
nebude moci vše řídit, na vše dohlížet a že jednou nebude mít svoji firmu, kterou 
založil, plně ve vlastních rukách.  
Vážným problémem je načasování zapojení nástupců do rodinného podniku. Ward 
(1988) vidí problém i ve faktu, že vzhledem k časové náročnosti vedení firmy má 
majitel minimální prostor pro budování dobrých vztahů v rodině. Dále si všiml, že děti 
žijící v rodinných firmách se do rodinného podnikání socializují již v mladém věku. 
Volba nejvhodnějšího nástupce závisí na cílech rodinné firmy. Jestliže je cílem firmy 
dosahování maximálního zisku a růst výkonů, nejvhodnějším kandidátem bude odborně 
profesionálně zdatný člen rodiny. Pokud je cílem rodinná harmonie, nástupce by měl 
být komunikativní a jeho osobnost by měla být přirozeně respektována.  
 
Zajímavou informací je výsledek analýzy, která zkoumá převažující právní formu 
v rodinných firmách. Zahraniční výzkumy ukazují, že drtivá většina rodinných podniků 
jsou fyzické osoby. Později dochází k transformaci na osobu právnickou, kterou je 
podle Leyherra nejčastěji forma společnosti s ručením omezením (česká obdoba 
GmbH
3
) – výzkum proveden v rakouských rodinných podnicích. Taktéž v Německu je 
forma společnosti s r.o. nejrozšířenější. A v neposlední řadě i v ČR je tato forma 
nejoblíbenější (85% rodinných podniků působí pod hlavičkou této právní formy). 
Společnost s ručením omezeným je tedy zřejmě nejvhodnější volbou při uvažování o 
založení rodinné firmy (popř. firmy, která má potenciál se v budoucnu stát rodinnou). 
(4) 
 
 
                                                 
3
 Gesellschaft mit beschränkter Haftung = ekvivalent české společnosti s ručením omezeným 
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3.3 Specifická problematika 
V rodinném podnikání figurují dva systémy – rodina a podnik. Rodina je 
charakterizována citovou stránkou, zatímco svět podniku vyžaduje racionalitu a 
výsledky. Právě prolnutím těchto dvou systémů vzniká jeden ze základních problémů 
rodinného podnikání.  Najít tu správnou korelaci mezi těmito prvky bývá velmi těžkým 
a často i neřešitelným úkolem. Tento model lze rozšířit o třetí aspekt a tím je oblast 
vlastnictví. Získáme tak průnik tří oblastí, které ovlivňují fungování rodinné firmy.  
Silné stránky rodinného podniku vyvěrají z jeho podstaty. Patří mezi ně například 
vzájemná shoda mezi osobami (společné zájmy mezi členy rodiny pracující v podniku), 
angažovanost (společná snaha o dosažení prospěchu, starost o podnik jako o svůj 
„výtvor“) nebo flexibilita (časová i peněžní – rodina většinou věnuje podniku veškerý 
čas i finance potřebné k naplnění cílů, často na úkor volného času či úspor v osobním 
životě).  
Slabé stránky jsou dělitelné na vnitřní (ovlivnitelné) a vnější (ne přímo ovlivnitelné). 
Obě varianty představují překážky, které je nutno odstranit nebo alespoň eliminovat. 
Vnitřní tlaky se člení na emocionální (vztah otec-syn, rivalita mezi sourozenci atd.) a 
podnikové (plánování, organizování, řízení a kontrola). Do vnějších patří veřejné 
mínění, postoj peněžních ústavů a fiskální záležitosti. 
Při zahraničních výzkumech bylo zjištěno, že hlavním finančním zdrojem rodinných 
podniků jsou vlastní zdroje, tj. především zisk a odpisy. Dalším zdrojem financování 
jsou bankovní úvěry. Důvodem pro volbu financování především vlastním kapitálem je 
fakt, že vlastní kapitál je méně rizikový než kapitál cizí. (4) 
Pro malé podniky je typické, že se finančnímu řízení věnují majitelé, účetní, popř. 
nikdo. (11)  
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3.4 Subdodavatelství 
„Smyslem subdodavatelství je přitáhnout malé podniky, které jsou subdodavateli 
velkých podniků, co nejblíže k velkým podnikům, kde bývá prováděna finální montáž 
konečných hotových výrobků.“4 
Mezi výhody patří dlouhodobé kontrakty (zaručené) na dodávku výrobků pro velké 
renomované firmy, stálost zisků a podporu velkého podniku malému podniku. Mezi 
nevýhody pak patří veliká závislost na té velké firmě, s čímž souvisí i malá 
diversifikace malého podniku. (5) 
 
3.5 Malá firma a růst 
„Růst firmy je kritickým faktorem podnikatelského úspěchu. Růstem nelze však chápat 
jen růst co do velikosti. Růst je dynamickým procesem. Zahrnuje rozvoj uvnitř firmy, ale 
zároveň i změnu interakce a komunikace firmy s okolím. Projevuje se v rozvojovém 
potenciálu firmy.“5 
Tato citace vysvětluje a potvrzuje velmi úzkou spojitost mezi růstem a rozvojem firmy. 
Proto je v této práci kromě pojmu „rozvoj“, který je zároveň v názvu této práce, 
věnována pozornost i růstu firmy.  
Při analýze rozvojového potenciálu je vhodné zaměřit se na některé rozhodující faktory. 
Na finanční, strategický, strukturální a organizační růst. Finanční růst vyjadřuje růst 
firmy pomocí tržeb, nákladů apod. Strategický růst se věnuje způsobu, jak rozvinout 
schopnosti firmy při uchopení tržních příležitostí na trhu. Strukturální růst je o 
rozvrhnutí a využití zdrojů jak materiálních, tak finančních a kontrolních systémů tak, 
aby bylo dosaženo růstu. Organizační růst podchycuje změny samotné organizační 
struktury. Zahrnuje též nutné změny řídícího stylu a dělení pravomocí uvnitř rodiny.  
 
                                                 
4
 KORÁB, V. MIHALISKO, M. Založení a řízení společnosti. 2005. S. 234. (5) 
5
 STAŇKOVÁ, A. Podnikáme úspěšně s malou firmou. 2007. S. 137. (10) 
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3.6 Strategická analýza 
„Na budoucnosti je nejbáječnější to, že ji můžeme sami utvářet“ - tuto myšlenku pronesl 
Charles Handy a já s ní jsem plně ztotožněna. Sami udáváme, kam chceme směřovat, 
vytváříme cesty, kterými k cíli jít a na základě kontroly je v případě nesrovnalostí 
upravujeme. Na tomto principu by měly fungovat všechny firmy. Obzvláště v současné 
době potřebují podniky jasné strategie. Měly by vědět, co dělat, aby se odlišily od 
konkurentů a získaly tak konkurenční výhodu. Některé podniky pouze přežívají. Pokud 
ale chtějí zůstat ve hře a profitovat z ní, je třeba být akční, hledat nové příležitosti a 
uplatnění.  
„Strategie směřuje k dosažení souladu mezi vnitřními zdroji podniku a vnějším okolím 
podniku k zajištění celkové prosperity a úspěšnosti podniku“6 Pokud se strategie 
přenese do ekonomické terminologie, znamená to, že jeden řídící subjekt usiluje o 
získání konkurenční výhody nad subjektem jiným.  
K formulaci strategie je využíván hierarchický přístup, založený na formulaci poslání, 
vize, strategických cílů a strategie. Poslání neboli mise vyjadřuje smysl existence 
podniku. Může vyjadřovat i vztah k stakeholderům. Vize vyjadřuje představu o 
budoucím stavu podniku a má dlouhodobý charakter. Strategické cíle vyjadřují 
očekávané budoucí výsledky. Vychází z mise a vize. Strategie je cesta, jak dosáhnout 
naplnění poslání, vize a cílů. Tento hierarchický přístup vychází z analýz, které přinášejí 
velké množství informací jak o podniku, tak i o jeho okolí.  
Cíle by měli odpovídat určitým kritériím, která jsou shrnuty pod zkratkou SMART. 
S označuje stimulující nebo konkrétní, M měřitelné, A pro akceptovatelné, R jako 
reálné a T pro vymezení časem.  
Jak už bylo zmíněno, podnik by měl být aktivní. Pasivní se přizpůsobování vnějšímu 
okolí podnik daleko neposune. Vynalézavost a kreativity jsou těmi motory. Aktivní 
reakce zdůrazňující tvůrčí podnikatelskou kuráž jsou charakteristické rysy strategického 
řízení. Rozhodování je spojeno i s jistou nejistotou v předpovědi budoucí doby, ne 
každý je schopen takovouto zátěž nést. Tyto rozhodnutí totiž ovlivní prosperitu 
organizace na delší dobu dopředu. Strategie musí být v souladu s okolním prostředím, 
                                                 
6
 SEDLÁČKOVÁ, H. BUCHTA, K. Strategická analýza. 2006. S. 1. (9) 
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má vycházet z důkladné strategické analýzy. Při zavádění strategie se často uplatňují 
prvky projektového řízení.  
Analýza okolí zkoumá faktory okolí podniku, které ovlivňují jeho strategickou pozici a 
vytvářejí potencionální příležitosti a hrozby. Zpravidla se orientuje na vymezené 
odvětví, ale je třeba brát v potaz i globální pohled. V analýze makrookolí je využívána 
metoda PEST a „4C“. Právě ona metoda „4C“ je zaměřena na analýzu faktorů 
globalizace. Analýza mikrookolí klade důraz na konkurenční prostředí. Cílem je 
identifikovat faktory, které činí odvětví více či méně atraktivní. Nejbližším 
konkurenčním okolím podniku bývá právě většinou odvětví. Ale může být vymezeno 
strategickými konkurenčními skupinami. V této analýze se využívá Porterův model pěti 
sil.  
Analýza vnitřních zdrojů a schopností podniku je soustředěna na to, jak je podnik 
schopen reagovat na hrozby a příležitosti, které nepřetržitě vznikají v jeho okolí. 
Komplexně pojatá analýza směřuje k identifikaci specifických předností podniku, které 
mohou být využity jako konkurenční výhoda.  
Výsledky těchto „dvou“ analýz jsou použity pro syntézu, směřující k určení zdrojů 
konkurenční výhody a vymezení konkurenční pozice na trhu jako východiska pro 
strategii. SWOT analýza identifikuje především silné a slabé stránky podniku, které 
musí být porovnány s hlavními vlivy z okolí podniku. Klíčová úloha je vyhledávání a 
Obrázek 2: Strategická analýza 
(Zdroj: SEDLÁČKOVÁ, H. BUCHTA, K. Strategická analýza. 2006. (9) 
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vnímání příležitostí. Tato syntéza je velice náročná a měla by být vrcholem strategické 
analýzy. (9) 
3.6.1 Analýza okolí 
Do okolí podniku spadají státní orgány, legislativa, finanční instituce, zákazníci, 
konkurence, dodavatelé, apod. Okolí je hlavním zdrojem nahodilostí. Určuje pravidla 
hry, příležitosti, ale zároveň i omezení a rizika. Co všechno tyto „pravidla hry“ 
obsahují, je třeba analyzovat. Okolí nastavuje mantinely, ale opačně i podnik může 
okolí ovlivňovat. Podniky se nacházejí v turbulentním prostředí. Vývoj okolí podniku, 
včetně jeho jednotlivých faktorů, je vysoce proměnlivé a mění se s moderní dobou stále 
rychleji. Úspěšné mohou být jen ty podniky, které jsou na příchod změn připravené a 
schopné reagovat. Velice důležitý je komplexní přístup.  
V analýze makrookolí se na prvním stupni zkoumají faktory a tendence vzdáleného 
okolí, které podniky většinou nemohou ovlivnit (netýká se velkých podniků). 
Makrookolí je zkoumáno z pohledu politického, ekonomického, sociálního a 
technologického. (9) 
3.6.1.1 PEST analýza    
Zkratka PEST označuje čtyři základní skupiny, do kterých jsou rozděleny vlivy 
makrookolí. Politické a legislativní faktory představují významné příležitosti a 
ohrožení. Patří sem například stabilita zahraniční a národní politické situace, členství 
v Evropské unii, daňová politika, regulace exportu a importu, ochrana životního 
prostředí, pracovní právo atd.  
Ekonomické faktory, jak už název napovídá, vycházejí z ekonomické podstaty a 
základních směrů ekonomického rozvoje. Podnik by při svém rozhodování měl brát 
ohledy především na míru ekonomického růstu, úrokovou míru, daňovou politiku, míru 
inflace a směnný a devizový kurz (v mezinárodním obchodě). Patří sem ale i 
hospodářské cykly, míra nezaměstnanosti, průměrná mzda, vývoj cen energií aj. Míra 
inflace je jedním ze základních ukazatelů charakterizujících stabilitu ekonomického 
vývoje. Finanční analýza se zabývá konkrétními dopady těchto ekonomických faktorů. I 
stát může představovat významného konkurenta pro všechny podniky, proto by se 
analýza měla věnovat i předpokladu jeho záměrů a budoucích možných kroků.  
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Sociální a demografické faktory jsou spojeny se strukturou života, postoji a životním 
stylem. Poznání demografické struktury (věk, pohlaví, …), postojů člověka, jak tráví 
svůj volný čas a co vlastně chce je základem úspěchu. Všechno zde uvedené vychází 
z kulturních, ekonomických, vzdělávacích, demografických, náboženských a etických 
podmínek života.  
Technologické faktory by podnik měl pozorovat hlavně z hlediska času. Jak technický, 
tak i technologický pokrok může velice rázně ovlivnit okolí, v kterém se podnik 
nachází. Nejen reakce na tyto změny, ale i předvídavost jsou klíčem k úspěchu. Stejně 
tak rychle, jako se technologie rozvíjí, zároveň i zastarávají.       
Cílem PEST analýzy je rozpoznat faktory, které jsou významné pro určitý zkoumaný 
podnik.  
 
Analýza mikrookolí zahrnuje především odvětví, ve kterém podnik operuje (bývá 
definováno jako skupina podniků nabízející na trhu obdobný výrobek či službu) a 
bezprostřední konkurenční síly. Definování relevantního odvětví bývá obtížným 
krokem, nejen proto, že hranice odvětví, určené nahraditelností na straně poptávky i 
nabídky, nejsou zcela vymezené a prolínají se. Cílem analýzy odvětví je identifikovat 
zásadní hybné síly působící v odvětví. Identifikují se i faktory, které určují atraktivnost 
odvětví, a odhadují se vývojové trendy. Cílem je i určit, které podniky nám napřímo 
opravdu konkurují a které jsou konkurencí vzdálenější, i když podnikají ve stejném 
oboru. (9) 
3.6.1.2 Analýza konkurenčních sil 
Konkurenční síly jsou významnou charakteristikou odvětví. Patří sem konkurenční 
pozice podniku, struktura zákazníků, pověst u věřitelů a dodavatelů a schopnost přilákat 
kvalifikované pracovníky. Konkurenční síly mohou dosáhnout až za hranice odvětví. 
Cílem je získat přehled o konkurenčním prostředí podniku.  
K řešení analýzy konkurenčního prostředí, která má mnoho aspektů a nebývá 
jednoduchá, přispěl významně Michael Eugene Porter svým modelem pěti sil. Cílem 
tohoto modelu je jasně pochopit síly, které v konkurenčním prostředí působí                             
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a identifikovat, které z nich mají význam pro budoucí vývoj podniku. Konkurence je 
obecně funkcí pěti konkurenčních sil – konkurenti v odvětví i s jejich rivalitou, hrozba 
substitučních výrobků (služeb) v jiných odvětvích, hrozba vstupu nových konkurentů do 
odvětví, vyjednávací pozice dodavatelů a vyjednávací síla kupujících (zákazníků). 
Podniky se díky konkurenční strategii snaží získat lepší tržní pozici a výhodu oproti 
soupeřům a zároveň směřují k obraně současné pozice. Substituty jsou komodity, které 
uživatel může zaměnit za současné využívané výrobky nebo služby. Hrozba vstupu 
potencionálních konkurentů záleží na dvou faktorech: vstupní bariéry a očekávané 
reakce ostatních konkurentů. Roli hraje i atraktivita odvětví (výše poptávky, možnosti 
navýšení zisku atd.). Pod pojem dodavatel lze zahrnout i kvalifikované práce. Silní 
dodavatelé mohou výrazně ovlivnit konkurenční podmínky v odvětví. Silní zákazníci 
zase mohou na podnik vyvinout silné konkurenční tlaky. Silní kupující si mohou 
vymoci různé výhody jako lepší platební podmínky apod.     
Klíčové faktory úspěchu spočívají dle některých autorů ve dvou otázkách: 
1. Co Vaši zákazníci požadují? 
2. Co potřebuje podnik, aby přežil konkurenci? 
První otázka si vynucuje analýzu zákazníků – kdo jsou, co chtějí a jaké jsou jejich 
preference. Druhá si vynucuje identifikaci konkurence v odvětví. Při identifikaci 
klíčových faktorů je třeba brát v potaz, že zdroje firmy jsou omezené a musí být 
investovány do klíčových aktivit podniku, které přinášejí úspěch (zisk). Klíčové faktory 
jsou stěžejní pro určení strategie podniku.  
Atraktivita odvětví je důležitá jak pro firmy, které v odvětví jsou, tak i pro ty, které do 
něj chtějí vstoupit.  Pokud je odvětví spíše neatraktivní, podniky se zaměřují na obranu 
své stávající pozice. Mezi faktory, které ovlivňují celkovou atraktivitu odvětví, patří 
velikost trhu, růstový potenciál, počet podniků a jejich velikost, stabilita poptávky, 
legislativní, politické a jiné regulace a další. Atraktivitu odvětví je třeba posuzovat 
z pohledu jednoho konkrétního podniku, protože neatraktivní odvětví pro jeden podnik 
může být atraktivní pro podnik jiný. 
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Analýza konkurence spočívá v následujících krocích: identifikace současných a 
potencionálních konkurentů, analýza jejich budoucích cílů, jejich nákladového 
postavení a předpověď pravděpodobného profilu reakce konkurentů. (9) 
3.6.2 Analýza vnitřních zdrojů a schopností podniku 
Úkolem je určit strategicky významné zdroje a schopnosti podniku a posléze specifické 
přednosti jako zdroj konkurenční výhody. Tato analýza by měla pokrývat celou činnost 
podniku. Dotýká se podnikových činností, jako je řízení lidských zdrojů, marketing, 
výroba, výzkum a vývoj, finance apod. Důraz je kladen na vzájemné vazby a 
souvislosti. Výsledkem je odhad konkurenční síly a možnosti konkurenčních výhod. 
Analýza zdrojů podniku může být neobyčejně obtížná, jako první krok ovšem postačí 
jednoduchá analýza základních typů zdrojů, které bývají členěny do čtyř základních 
skupin: hmotné, lidské, finanční a nehmotné zdroje. 
Mezi hmotné zdroje patří stroje a zařízení, pozemky, dopravní prostředky atd.  Hlavní 
charakteristikou lidských zdrojů je počet a struktura podle kvalifikace, lze ji ale doplnit 
například i motivací a adaptabilitou. Finanční zdroje jsou charakterizovány vlastními a 
cizími zdroji. Cílem je určit, které zdroje jsou dostupné pro všechny a které jsou 
potencionálním základem pro naši konkurenční výhodu. Nehmotné zdroje představují 
oblast technologie, patenty, know-how, pověst podniku apod. Je třeba klást důraz na to, 
že činnosti a vazby mezi podnikovými zdroji jsou často mnohem důležitější než zdroje 
samotné. (9) 
Konkurenční výhoda znamená nabídnout zákazníkům hodnotu, kterou konkurence 
nenabízí. Může to být nový produkt nebo služba, vyšší hodnota, což znamená 
srovnatelný výrobek či službu za nižší cenu, vytváření nových vztahů a důvěry, vyšší 
flexibilita a v neposlední řadě schopnost rychleji reagovat na změnu poptávky.  
Konkurenční výhoda je dynamická veličina a je třeba ji pravidelně udržovat a 
obnovovat. (10) 
3.6.2.1 7S 
Tuto metodu pospal Mc Kinsey, když hledal kritické faktory úspěchu firmy. Zjistilo se, 
že úspěšná firma je ovlivňována sedmi vnitřními faktory, které se navzájem ovlivňují a 
musí být rovnoměrně rozvíjeny. Mezi tyto faktory patří struktura firmy (structure), 
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strategie (strategy), spolupracovníci (staff), schopnosti (skills), styl řízení (style), 
systémy (systems) a postupy ve firmě a sdílené hodnoty (shared values).  Těmto sedmi 
faktorům úspěchu se říká „rámec 7S firmy Mc Kinsey“. (6) 
 
Obrázek 3: Propojení "7S" 
(Zdroj: MALLYA, T. Základy strategického řízení a rozhodování. 2007. S. 73. (7)) 
Vedení podniku by mělo brát v úvahu všechny faktory pro úspěšnou implementovanou 
strategii bez ohledu na to, zda se jedná o velkou či malou firmu. (7) 
Struktura představuje obsahovou a funkční náplň organizačního uspořádání. Systémy 
řízení jsou procedury, prostředky a systémy, které slouží řízení. Styl je vyjádřením toho, 
jak management přistupuje k řízení a řešení vzniklých či potenciálních problémů. 
Spolupracovníci jsou pracovníci, řídící i neřídící, jejich vztahy, funkce, motivace atd. 
k podniku. Schopnosti jsou vlastně profesionální zdatnost personálu jako celku. Sdílené 
hodnoty odrážejí skutečnost, ideje a principy, které pracovníci a nejbližší stakeholdeři 
respektují. (13) 
3.6.3 SWOT analýza 
SWOT analýza je jakousi syntézou všech předešlých analýz jako východisko pro 
formulaci strategie. Její název vychází ze čtyř počátečních písmen slov Strengths, 
Weaknesses, Opportunities a Threats. Konfrontuje vnitřní zdroje podniku se změnami 
v jeho okolí. Tato analýza identifikuje slabé (W) a silné stránky (S) firmy (oblast uvnitř 
podniku) a porovnává je s vlivy okolí, resp. s hrozbami (T) a příležitostmi (O) – což je 
charakteristika okolí. Právě odlišení slabých stránek od silných a hrozeb od příležitostí 
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bývá často dosti problematické. Cílem této analýzy je mimo jiné rozvíjet silné stránky 
podniku, utlumovat ty slabé a současně být připraven na potencionální hrozby, kterým 
je nutno se vyvarovat, popř. hned zareagovat, a na příležitosti, kterých je potřeba využít. 
SWOT analýza není pouhým výčtem oněch čtyř faktorů. Jde o identifikaci vnějších a 
vnitřních faktorů a pochopení jejich vlivů a vazeb mezi nimi. 
V prvním kroku této analýzy jsou identifikovány a předpovězeny hlavní změny v okolí 
podniku. Soustředění by mělo být zaměřeno na hybné změnotvorné síly a klíčové 
faktory úspěchu. Druhým krokem je identifikování silných a slabých stránek podniku a 
jeho specifických vlastností. Přehledy by měly mít maximálně osm bodů. Třetím 
krokem je pak posouzení vzájemných vztahů mezi jednotlivými slabými a silnými 
stránkami na jedné straně a na straně druhé posouzení hlavních změn v okolním 
prostředí podniku. U silných a slabých stránek podniku je užitečné zjistit, jak jsou 
vnímány konkurenty, dodavateli, popř. zákazníky. Principy SWOT analýz se dají 
uplatnit i při sestavení analýzy SWOT konkurentů. Je možno tak předvídat potenciální 
reakce konkurentů na případné příležitosti či hrozby na základě jejich silných a slabých 
stránek.  
3.6.4 Webové stránky 
Internetové stránky poskytují informace jak stávajícím zákazníkům, tak zároveň mají za 
úkol zaujmout zákazníky potenciální. Při návrhu tvorby webových stránek je nutno 
zajistit dobrou čitelnost, navigaci, konzistenci vzhledu, rychlé načítání stránky a vhodně 
zvolené barvy. Dobrá čitelnost zahrnuje odpovídající velikost písma a kontrast mezi 
písmem a pozadím. Navigace znamená vhodné umístění menu, viditelné nadpisy atd. 
(10) 
3.6.5 Benchmarking 
 Metodu benchmarkingu lze využít pro identifikaci silných a slabých stránek 
hospodaření podniku. Heslem této metody je učit se od ostatních – porovnává údaje 
jednoho podniku s údaji podobných podniků. Výhodou této metody je jednoduchost a 
aplikovatelnost na celou řadu podnikových činností. Benchmarking pomáhá manažerům 
určit směr, kterým by měli směřovat svou pozornost.  
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Mluví se o třech základních typech benchmarkingu – vnitřní (interní), konkurenční 
(externí) a funkční (procedurální). Vnitřní zahrnuje porovnávání uvnitř podniku, externí 
spočívá v porovnávání vůči konkurenci a funkční porovnává funkce v různých oborech. 
(8) 
„Benchmarking je soustavný, systematický proces zaměřující se na porovnání vlastní 
efektivnosti z hlediska produktivity, kvality a praxe se špičkovými podniky a 
organizacemi. Je důležitý pro přežití podniku v konkurenčním boji.“7  
Při benchmarkingu si nejprve firma musí určit, co chce porovnávat a s kým se chce 
porovnávat. Následuje sběr dat a jejich analýza s následnou interpretací. Poté jsou 
odvozeny specifické cíle pro podnik a je vytvořen plán realizace. Posledním krokem je 
realizace a sledování výsledků.  
Samotné naměřené hodnoty podniku nic neřeknou, je třeba je porovnat s naměřenými 
hodnotami jiných podniků. Důležitým aspektem této metody je zlepšení na základě 
získaných informací. Je to neustálý proces zlepšování se.   
„Principem je poznat výkonnost a v důsledku i postupy a schopnosti konkurence. 
Porovnáním s vlastními výsledky pak detekovat svoje chyby a také slabá místa 
konkurence, a to vše s cílem posílit vlastní konkurenční schopnost a získat náskok před 
zbytkem trhu.“8 
  
                                                 
7
 DVOŘÁČEK, J. Audit podniku a jeho operací. 2005. S. 62 (1) 
8
 KISLINGEROVÁ, E. Sedm smrtelných hříchů podniku. 2013. S. 135. (3) 
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4 Analýza současného stavu 
Tato třetí velká kapitola je věnována firmě jako takové, jejímu popisu, rozboru jak 
provozované činnosti, tak i vnitřnímu fungování včetně jejího životního cyklu. Firma je 
podrobena několika analýzám a na základě nich jsou navrhnuty změny, popř. 
doporučení do vzdálenější budoucnosti.  
4.1 Firma DOPOS HK s.r.o. 
Jak už bylo řečeno, firma DOPOS HK s.r.o. je firmou rodinného charakteru. V této části 
bych se ráda věnovala její historii i současnosti, chodu společnosti včetně analýzy 
současného bytí.  
Název firmy „Straka s.r.o.“ by sice byl spojen se jménem jednatele a majitele firmy, ale 
nebyl by nijak vystihující. Firma se pohybuje v oblasti stavebnictví, její jméno bylo 
složeno z předmětu jejího podnikání. DOzory Požární Ochrana Staveb Hradec Králové. 
Vzhledem k tomu, že firma DOPOS již existovala, byla k názvu připojena zkratka 
„HK“, která zmiňuje město, ve kterém firma sídlí.  
Pokud chceme posoudit velikost firmy, nemůžeme se řídit podle definic zaměřených 
pouze na počet zaměstnanců. Pokud bychom ale zaměstnance zaměnili za OSVČ, firma 
by se řadila mezi malé podniky (více než 10 a méně než 50 zaměstnanců - OSVČ). 
Pokud bychom velikost posuzovali podle obratu, firma by se řadila mezi drobné 
podniky, protože její obrat zatím ročně nepřesáhl korunový ekvivalent 2 mil. EUR, což 
je při průměrném kurzu 27Kč/EUR 54 mil Kč.  
Vzhledem k údajům uvedených v teorii opravdu můžeme tuto firmu označit za 
rodinnou. Majitel pan Straka svoji firmu za rodinnou považuje, má v plánu ji předat své 
dceři pokud ona nezmění svůj názor a ve firmě jako další „zaměstnanec“ pracuje 
manželka pana Straky na pozici jednatelky. Rodina vlastní celou firmu a má 
rozhodovací právo. Z pohledu typů rodinných firem je tato firma manželská, kdy 
jednatel firmy je hlavní řídící jednotkou, podporovaný jednatelkou firmu, která navíc 
zaštiťuje oblast ekonomiky. Oba mají ale zároveň stejné kompetence, přičemž 
jednatelka má zájmy i v jiné sféře. Z hlediska způsobu řízení je to management 
vlastníků. Firma DOPOS HK s.r.o. je reprezentována především zakladatelem rodiny a 
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ostatními členy. Poučení z minulosti chrání rodinnou strukturu (žádný nerodinní 
příslušníci ve vedení). Z hlediska kultury je tato firma paternalistická. Majitel se 
rozhodl své potomky do firmy začlenit už během studií, zatím s pozitivním nádechem a 
přístupem ze strany potomků. Cílem firmy je pokračovat v rodinné tradici, ale 
v současné době se podrobněji otázka následovnictví neřeší. Firma funguje 7 let, do 
průměrného teoretického věku rodinné firmy 24 let je ještě daleko a prioritami podniku 
jsou teď spíše operativní záležitosti jako udržení se na trhu, získávat konkurenční 
výhody, zvyšovat zisk apod.  Podle skupin, do kterých jsou v České Republice 
rozděleny rodinné podniky, firma DOPOS spadá pod III. a IV. kategorii. Patří do 
menších nežli větších podniků, nachází se ve své první generaci a silnou specifickou 
rodinou firemní kulturu kromě jistých zásad nemá.  
4.1.1 Z historie do současnosti 
„Tato firma byla založena na jaře roku 2007 se záměrem navázat a rozvinout 13 let 
zkušeností v oboru (z předchozí firmy) a dále se rozvíjet. Zakladateli jsou Martin a Iva 
Strakovi, jednatelé firmy. Firma sídlí na adrese Jasmínová 119, 503 32 Hradec Králové 
– Březhrad, s provozovnou Bratří Štefanů 973, 500 03 Hradec Králové. Právní forma je 
společnost s ručením omezeným, z čehož plyne, že výše základního kapitálu společnosti 
musí činit alespoň 200.000,-Kč, přičemž výše vkladu společníka musí činit alespoň 
20.000,-Kč.  
Předmětem podnikání je dodávka a montáž sádrokartonových systémů, systémů suché 
výstavby (výstavba půdních bytů, nástaveb, administrativních center, školských 
zařízení), tepelných izolací, tvorba interiérů, osvětlení a to všechno včetně povrchových 
úprav. 
Protipožární ochrana staveb (pasivní), do které spadají obklady a nátěry ocelových a 
dřevěných prvků, podhledy a příčky, těsnění stavebních a dilatačních spár, prosklené 
výplně s požární odolností, vzduchotechnické potrubí, těsnění prostupů instalací, 
kabelové kanály, speciální aplikace protipožárních systémů včetně technicko-
poradenské činnosti. 
Jako jediná firma v České Republice má licenci od vedení firmy COMETEC na jejich 
systémy. Tato německá firma, se sídlem Ritterstraße. 66-70,D-42285 Wuppertal, se 
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zabývá profilovou technikou plochých střech. Díky kvalitě jejich výrobků bychom tyto 
systémy chtěli naplno uvést do provozu i u nás v ČR. Zatím byly produkty firmy 
COMETEC použity na stavbě rodinných domů v Milovicích v I. etapě a předpokládá se, 
že budou vyžadovány i pro etapu II.  
Firma DOPOS HK s.r.o. (až na výjimky) neposkytuje prodej materiálu. Poskytuje pouze 
komplexní dodávku „na klíč“, obchodem se nezabývá. Okrajově se zabývá prodejem 
komponentů protipožární ochrany staveb firmy PROMAT (http://www.promatpraha.cz/) 
a taktéž již zmíněné firmy COMETEC.“9 
4.1.2 Současnost 
Tato kapitola by měla být věnována rozboru firmy z hlediska chodu společnosti, jejich 
zákazníků, vývoje obratu a posouzení momentální situace na trhu v oblasti požární 
ochrany staveb.  
4.1.2.1 Jak to ve firmě chodí 
Zpravidla to chodívá tak, že „zákazník“ (většinou se jedná o větší stavební firmy, ve 
výjimečných případech o fyzické osoby) o naše služby projeví nejprve zájem 
telefonicky. V rozhovoru je dohodnuto, zda bychom o nabídku zájem měli či ne a zda 
nám mohou poslat na email poptávku, resp. výkaz-výměr vč. všech náležitostí. 
Na základě obdržených informací je do domluveného termínu vytvořena cenová 
nabídka z naší strany, která prochází výběrovým řízením, během kterého je ještě 
upravována.  Pokud se naše nabídka dostane do finálního kola a firma je vybrána pro 
realizaci daných prací, sepíše se smlouva o dílo a domluví se potřebné náležitosti. 
„Elementární bod pro kvalifikovanou přípravu zakázky je převzetí projektové 
dokumentace v písemné či elektronické podobě a to především části výkresů „stavební-
zednické“, a „elektro – silno a slaboproud“. Před započetím každé zakázky je v 
kanceláři sídla společnosti svolána porada vybraných mistrů montážních paret a s nimi 
je detailně prodiskutována stavební dokumentace a zkontrolován po technické stránce 
výkaz-výměr. Dále je konzultována a velmi pečlivě čtena technická a požární zpráva 
zakázky a je konfrontována s výkresovou dokumentací. Případné nesrovnalosti jsou 
písemně sepsány na firemní listinu (Word či Excel) a poskytnuty s dotazy investorovi – 
                                                 
9
 STRAKOVÁ, I. Řízení projektu a optimalizace projektového řízení. 2012. S. 10-11. (34) 
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generálnímu dodavateli stavby. Před započetím montážních prací musí být jednoznačně 
vyloučeny případné rozpory a nesrovnalosti mezi projektovou dokumentací a technickou 
a požární zprávou. V ojedinělých případech je napřímo kontaktován projektant. 
Většinou je touto povinností obdařen generální dodavatel.  
Po jednoznačném vyloučení všech nejasností jsou vytištěny „stavební výkresy“ ve 
velikosti A2, vždy dvakrát. Do nich jsou barevně označeny veškeré, námi montované 
konstrukce, jejich specifické druhy a pozice včetně vytištěného harmonogramu, který je 
vytvořen s mistry a od kterého se odvíjí logistika dodávek materiálu. Tyto dokumenty 
jsou předány jedinému zodpovědnému mistrovi na naší zakázce, který za ní zodpovídá a 
tento se také zodpovídá jednateli společnosti.  
V den započetí stavby je založen montážní deník, mezi naší společností a objednatelem, 
do kterého je kromě jiných faktických skutečností napsáno jméno odpovědného mistra 
jednajícího ve věcech technických za společnost DOPOS HK s.r.o. (nezávisle na 
jednateli).“ 10 
Co se týče komunikace uvnitř firmy, spočívá převážně v telefonování, popř. výměně 
technických a ekonomických dat emailem. Na denním pořádku jsou taktéž osobní 
schůzky a minimálně jednou týdně se konají porady s mistry na stavbách. 
Ze zkušenosti vím, že převážnou část dne pan jednatel telefonuje, velmi často jezdí 
(skoro denně) po stavbách, občas i stovky kilometrů daleko, a volné chvíle tráví 
v kanceláři vyřizováním korespondence a jinou administrativní činností. Na jednoho 
člověka je toho podle mě opravdu přespříliš. Jsem toho názoru, že najmutím sekretářky 
(nehledě na to, že pracovní prostor tvoří jedna místnost s pracovním místem pro 
jednoho člověka), bychom porušili rodinnou tradici, ale nejspíše se tomuto kroku do 
budoucna nevyhneme. Najmutím pracovní síly i brigádně by přeneslo část know-how 
mimo rodinu. Moje časové možnosti, které bych firmě mohla věnovat, nejsou vzhledem 
ke studiu dostačující. 
 
                                                 
10
 STRAKOVÁ Iva, Písemná zpráva z Praxe II. 2011. S. 7. (33) 
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4.1.2.2 Zákazníci 
Okruh našich zákazníků by mohl být definován následovně: 
1) Největší stavební společnosti ČR (pouze oblast pozemního stavitelství, nikoliv firmy 
na dopravní infrastrukturu), nebo jejich divize (pro pozemní stavitelství – jako např. 
firma STRABAG a.s.). 
2) Metrostav a.s., BAK stavební společnost a.s., STRABAG a.s., PKS stavby a.s., 
Marhold a.s., Chládek a Tintěra a.s., Prima s.r.o. – pro tyto firmy fungujeme jako 
subdodavatelé SDK konstrukcí, požární ochrany staveb a v posledních letech i 
provětrávaných fasád.  
Funkce subdodavatelů pro velké stavební firmy (generální dodavatele staveb) je naším 
stěžejním bodem podnikání.  
3) V minimální míře si naše služby objednávají drobné privátní firmy pro rekonstrukci 
svých interiérů, kanceláří nebo sídel firem. Totéž platí pro státní úřady – obecní nebo 
městský úřad. Práce pro tento segment je ale minimum. 
4) Objem zakázek se člení podle druhu – stěžejním bodem jsou sádrokartony (vč. 
akustiky), požární ochrana staveb a provětrávané fasády. 
Kromě výše zmíněných firem, se kterými firma DOPOS HK s.r.o. velmi často 
spolupracuje, ceníme často nabídky pro firmy, které si nás stále tendrují pro jejich 
stavby. Jsou to nejčastěji také velcí generální dodavatelé, ale z jiného regionu republiky, 
kteří usilují ve veřejné či neveřejné soutěži o generální dodávku stavby v našem 
regionu, nebo už ji dostali. Nejzářivější příklad je třeba IMOS Brno a.s., UNISTAV a.s., 
PSJ a.s. nebo Skanska a.s. (divize Třinec). (31) 
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4.1.2.3 Propagace 
 
Reklamní předměty jsou pro každou firmu velmi důležité. Mohou to být drobnosti jako 
tužky, bloky na psaní, hrníčky, nebo se může jednat o propagaci směrem ven, resp. o 
propagaci v prostoru. Do tohoto stylu spadají firemní trička nebo např. vesty, helmy a 
firemní polepená auta. Všechny tyto „předměty“ má firma k dispozici, viz obrázky a 
kapitola 5.2. 
 
Obrázek 5: Firemní auto  
(Zdroj: Vlastní fotografie) 
Obrázek 4: Firemní vesta 
(Zdroj: Vlastní fotografie) 
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4.1.2.4 Vývoj obratu a financování firmy 
Jak už bylo zmíněno, firma byla založena na jaře roku 2007. Obrat (neboli tržby za 
prodej vlastních výrobků a služeb, plus tržby z prodeje dlouhodobého majetku a ostatní 
provozní výnosy + finanční výnosy) v tomto roce činil 2.655 tis. Kč. V roce 2008 to 
bylo 5.632.403,- Kč, v roce 2009 obrat činil už 6.722.316,- Kč a v roce 2010 
9.403.955,- Kč. Firma tedy od svého založení roku 2007 do roku 2010 více než 
ztrojnásobila svůj obrat. V následujícím roce činil obrat 6.896.481,- Kč, v roce 2012 
16.991.563,- Kč. Pro rok 2013 je pro obrat předběžně odhadována částka 10.700 tis. Kč. 
Přehled změny obratů v jednotlivých letech je patrný z tabulky.  
Tabulka 1: Tržby za roky 2007-2013 
(Zdroj: Vlastní zpracování, (26)) 
Rok 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Obrat v mil. Kč 2,655 5,632 6,722 9,404 6,896 16,992 10,700 
 
Z tabulky je patrné, že v roce 2011 krize dopadla i na tuto firmu. Oproti předešlému 
roku nastal pokles zhruba o 3 miliony, ovšem v roce následujícím firma v oblasti obratu 
dosáhla rozmachu, který znamenal navýšení tržeb za prodej vlastních výrobků a služeb 
a z prodeje dlouhodobého majetku, včetně ostatních provozních a finančních výnosů, o 
10 milionů Kč oproti krizovému roku. Údaj z roku 2013 je pouze přibližný, bude 
upřesněn po úpravě účetních uzávěrek tento rok. I přes to se ale rok 2012 zdá být 
nejúspěšnější od doby založení firmy.  
Financování probíhá vlastním provozním kapitálem, který byl vytvořen společností od 
doby vzniku společnosti a jeho výše se každoročně vyvíjí dle počtu a objemu zakázek. 
Z portálu justice.cz byly zjištěny z výkazu zisku a ztrát tyto hodnoty výsledku 
hospodaření (viz tabulka). Tyto údaje budou použity jako podklad pro porovnání VH 
s ostatními konkurenčními firmami v kapitole „benchmarking“.  
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Tabulka 2: Zisk/ztráta firmy DOPOS HK s.r.o.  
(Zdroj: Vlastní zpracování (26)) 
Výsledek hospodaření za účetní období k poslednímu prosinci uvedeného roku 
2010 (v celých tisících Kč) 610 
2011 (v celých tisících Kč) 660 
2012 (v celých tisících Kč) 1430 
 
Z tabulky je patrné, že zisk firmy od roku 2010 rostl, velký rozdíl je patrný v roce 2012, 
kde hodnota zisku činí více než dvojnásobek oproti roku 2011. Pro ukázku velkého 
finančního „rozmachu“ firmy zde uvádím zisk za rok 2009, který činil 174.000,- Kč. 
Oproti následujícím letem je to opravdu velký rozdíl a pohyb kupředu.   
4.1.2.5 Požární bezpečnost staveb – situace na současném trhu 
 „Firmy zabývající se požární bezpečností staveb 
Z hlediska prováděných činností je možno firmy v oboru rozdělit na firmy projekční – 
projektují stavby z hlediska požární bezpečnosti, na firmy realizační – provádí montáže 
požárně bezpečnostních zařízení (PBZ), na firmy servisní – zabývají se kontrolami, 
revizemi a opravami PBZ a na firmy výrobní – vyrábí speciální materiály a komponenty 
nebo ucelené výrobky. 
Často dochází k prolínání činností a v České republice je několik firem, které projektují 
požárně bezpečnostní řešení (PBŘ), vyrábí části nebo celá PBZ, montují je a následně 
provádí jejich kontroly, revize a opravy. 
Je také běžná praxe, že se požární bezpečností firmy zabývají jen částečně a není jejich 
hlavním nosným programem – to platí ve všech sférách – v projektování, výrobě 
materiálů nebo finálních výrobků, případně i revizní činnost naplňuje jejich činnost jen 
částečně. 
Vývoj ve stavebnictví v posledních letech se samozřejmě projevuje i v oboru požární 
bezpečnosti staveb. Zejména pro nevyhrazená PBZ není, kromě proškolení od výrobce a 
to také není vždy pravidlo, potřeba žádné speciální odbornosti. Montáže může provádět 
kdokoliv, což vede k tomu, že firmy a živnostníci hledají náplň práce i v oblasti dodávek 
a montáží v oboru požární bezpečnosti staveb, kde se nikdy dříve nepohybovali. Jedná 
se celkem o specifický obor, kde je nutná alespoň základní znalost principů požárně 
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bezpečnostního řešení staveb. Firmy, které nejsou úplně odborně zdatné, se často 
dopouštějí celé řady chyb, kdy navrhují špatné a nevhodné konstrukce a výrobky. 
Menší objem zakázek a velká konkurence vede k velkému tlaku na ceny a tím i na kvalitu 
prováděných prací. Mnoho firem ve snaze získat zakázku sníží ceny dodávek PBZ, což v 
důsledku vede ke snaze neprovádět zejména skrytá a špatně kontrolovatelná PBZ, 
případně použít nevhodné komponenty. 
Tato situace přinutila některé firmy stavební trh opustit a svoji činnost zastavit, 
případně se přeorientovat na jinou oblast podnikání.“11 
 
4.2 Životní cyklus podniku 
Pro vytvoření životního cyklu tohoto konkrétního rodinného podniku jsem vycházela 
z modelu C. Rosenbauera, který svůj model zakládá na čtyřech základních fázích, 
během kterých v podniku dojde ke dvěma generačním obměnám.  
V kapitole 4.1.2.4 jsou přehledně vyobrazeny obraty od roku založení. Na Grafu 1 je 
vidět vývoj obratů v jednotlivých letech v závislosti na části křivky životního cyklu 
podniku. Fáze zavádění je strmější z důvodu, že firma navazovala na 13 let zkušeností 
z předchozího zaměstnání a proto byla tato fáze rychlejší, než u zcela nových podniků. 
Znázorněná část křivky ukazuje fázi zavádění a částečně fázi růstu. Průběhu křivky se 
vymykají roky 2008, kdy byl obrat vyšší, a 2011, kdy naopak nastal propad z důvodu 
globální ekonomické krize.  
Na Graf 2 je pak vidět dosavadní životní cyklus firmy DOPOS HK s.r.o. dle modelu 
Rosenbauera, včetně obratů za roky 2007-2012. Tento cyklus představuje fázi zavádění 
a fázi růstu až do první generační obměny. Na ose x jsou vyobrazeny roky a na ose y 
obraty jako vyjádření výkonnosti.  
                                                 
11
 Ing. FLEISCHER, L. Technické oddělení firmy PROMAT. Emailové sdělení. 12. 5. 2014. (29) 
42 
 
 
 
Graf 2: Životní cyklus firmy DOPOS HK s.r.o. dle Rosenbauera 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Graf 1: Vývoj obratů v souvislosti s křivkou životního cyklu podniku 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Životní cyklus podniku 
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Firma byla založena roku 2007 (na jaře). Po jejím zapsání do obchodního rejstříku 
začala úvodní fáze, kdy převládala poptávka. V praxi to znamenalo pronájem kanceláře, 
její zařízení (kancelářský nábytek na míru na zakázku, nové elektrické obvody, 
podhledy s osvětlením, vybavení kanceláře atd.) a zařizování s tím spojené. Tato fáze 
trvala zhruba dva měsíce. Zároveň ve fázi zavádění začali být oslovováni zákazníci. 
Někteří na základě minulé spolupráce, někteří zcela noví. Fáze oslovování zákazníků 
trvala převážně rok, u některých zákazníků rok a půl. Po této fázi se poptávka začala 
měnit v nabídku a firma se dostala do fáze růstu, ve které se stále nachází.  
Fáze růstu je předpokládaná přibližně až do roku 2024, kdy je majitelem firmy 
předběžně plánovaná generační obměna, tedy přechod firmy na dceru. Průměrná 
životnost „jedné generace“ bývá 24 let. Konkrétně u tohoto případu je předpokládaná 
doba 17 let, protože firma byla založena až jako druhá (první firma byla nerodinného 
charakteru, založena se společníkem). Tato doba byla vypočítána ze slov majitele, který 
své působení ve firmě na pozici jednatele a majitele firmy odhaduje zhruba na 10 let.  
Bývá zvykem, že potomci se v podniku angažují o mnoho dříve, než dojde k plánování 
převzetí podniku. Dcera majitele se začala v podniku aktivně angažovat zhruba na 
začátku roku 2011. Po dokončení studia na vysoké škole chce ovšem nabrat nejprve 
zkušenosti ve světě, u velkých (mezinárodních) firem, okrajově působit v rodinné firmě 
a přispívat k jejímu růstu a rozvoji, a až poté se ji naplno věnovat a směřovat k jejímu 
převzetí.  
 
4.3 Analýzy 
Cílem této kapitoly je podrobit firmu několika analýzám, od vnějšího po vnitřní 
prostředí. První z analýz je analýza PEST, poté Porterův model pěti sil, analýza „7S“ a 
na závěr jako shrnutí SWOT analýza. Dále je cílem porovnat výsledky a fungování 
firmy DOPOS HK s.r.o. s konkurenčními firmami. 
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4.3.1 PEST analýza 
Faktory politických a legislativní faktorů, které jsou uvedeny v teoretické části a které 
se týkají firmy DOPOS HK s.r.o., jsou daňová politika, ochrana životního prostředí a 
částečně i pracovní právo, resp. vztahy s pracovníky. Firma podléhá dani z příjmu 
právnických osob podle zákona č. 586/1992 Sb., která činí 19 %. Dále silniční dani 
podle zákona č. 16/1993 Sb., dani z přidané hodnoty 21 % (základní sazba) a 15 % 
(snížená) a k této dani podává firma výpis z evidence pro účely daně z přidané hodnoty 
podle § 92a zákona o DPH. Dále firma odvádí daň ze závislé činnosti, kterou činí 
srážková daň 15 % týkající se dohody o provedení práce. (27) 
Firma se ve všech možných ohledech snaží šetřit životní prostředí, i když 
s každodenním cestováním autem se tomu z tohoto hlediska moc nedaří. Bohužel 
cestování jinými prostředky by bylo velmi časově i finančně neefektivní. Firma se 
alespoň z hlediska odpadů snaží šetřit životní prostředí a s odpady nakládá dle 
příslušných vyhlášek.  „Nakládání s odpady se řídí zákonem č. 185/ 2001 Sb. o 
odpadech a navazujícími vyhláškami:  
- Vyhláška MŽP č. 381/ 2001 Sb., kterou se stanoví katalog odpadů  
- Vyhláška MŽP č. 383/ 2001 Sb. o podrobnostech nakládání s odpady  
- Vyhláška MŽP č. 294/ 2005 Sb. o podmínkách ukládání odpadů na skládky  
Pověření mistři na jednotlivých stavbách mají za povinnost třídit odpad (svůj vlastní) do 
třech kategorií na zbytky SDK a izolací, kovový odpad a plasty, PVC, obaly atd. 
Likvidace netříděného odpadu je 10x dražší než likvidace odpadu jednotlivých 
vytříděných skupin. 
Na základě provedených zkoušek lze odpad ze sádrokartonových desek ukládat na 
skládku skupiny S-002 – ostatní odpad.“12 
Vzhledem k již zmíněnému faktu, že firma nezaměstnává žádné zaměstnance, pracovní 
právo se zde úplně neuplatňuje. OSVČ pro nás pracují jako subdodavatelé a z toho 
vyplývají všechny právní podmínky tohoto vztahu.  
 
                                                 
12
 STRAKOVÁ, I. Písemná zpráva z Praxe I. 2010. S. 7.  
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Mezi nejdůležitější ekonomické faktory patří inflace, dále je pro firmu důležitá úroková 
míra (v tomto případě při případných bankovních úvěrech) a vývoj cen energií. 
Průměrná roční míra inflace v roce 2013 byla dle Českého statistického úřadu 1,4 %. 
Míra inflace vyjádřená přírůstkem průměrného ročního indexu spotřebitelských cen je 
dle nejnovějších informací zatím klesající (stejně tak jako v roce 2013), což dokazují 
údaje za měsíce tohoto roku 2014, kdy v lednu činila inflace 1,3 %, v únoru 1,1 %, 
v březnu 1,0 % a dubnu 0,9 %. (19) 
Firma klasický bankovní úvěr již splatila, banka ji ovšem poskytla kontokorentní úvěr, 
který je úročen roční sazbou 12,5 % z částky a ze dnů, kdy je čerpán. Firmě je 
poskytnuta sleva 4 % z klasické úrokové sazby. Vyrovnání musí proběhnout 1krát za 
rok (365 dní) a je nezbytné dodržovat měsíční obrat ve výši 50 % limitu. V praxi to 
znamená, že firma může jít na svém účtu do mínusu. Vývoj cen energií nás zajímá 
z pohledu pronajatého prostoru pro kancelář (voda, topení, elektřina, aj.). Prostor 
kanceláře je firmě DOPOS HK s.r.o. pronajímán za stabilní cenu od roku 2007. V této 
oblasti nenastal žádný nárůst cen.   
Sociální a demografické faktory se v této analýze vztahují pouze na firmy, které jsou 
našimi zákazníky. Proto je analýza v tomto aspektu velmi omezená. Může se zde jednat 
o firemní kulturu, postoj firmy k životnímu prostředí apod. Do tohoto faktoru spadá i 
analýza našich zákazníků – kdo jsou naši zákazníci a co požadují. Okruh našich 
zákazníků byl již definován, jejich požadavky jsou zpracování cenové nabídky a 
v případě vybrání dobře odvedená a včas předaná práce bez vad a nedodělků. 
Samozřejmě, stejně jako naše firma, upřednostňují dlouhodobější spolupráci.  
Z technologického hlediska je důležité, aby firma sledovala pokroky v oblasti požární 
ochrany staveb a držela krok s konkurencí, popř. se stoupajícími požadavky zákazníků.  
V oblasti pokroku technologie (novinek) se blýskla firma KNAUF, která získala patent 
ze Španělska na nástřikový materiál pod názvem „Vermiplaster“ – jedná se o požární 
nástřik na bázi sádry, vermikulitu a plastifikátorů a používají se k tomu standardní 
maltové omítačky, nejlépe PFT G4 německé výroby.  Tato technologie se používá na 
nástřik ocelových, betonových a železobetonových konstrukcí. Pokrokem je fakt, že se 
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jedná o nástřik a ne obklad s certifikací dle ETAG. Výhodou je vysoká požární odolnost 
a relativně příznivá cena. (31) 
4.3.2 Porterův model 5 -ti sil 
Tento model se zaměřuje na analýzu stávající konkurence, hrozbu nové konkurence, 
vliv jak dodavatelů, tak i odběratelů a možnost substitučních výrobků.  
Firma je ohrožena nekvalitními levnějšími produkty, které by si zákazníci mohli 
vyžádat nebo které by konkurence mohla nabízet. Tradičně firma bere produkty 
například od firem KNAUF nebo Rigips. Firma si je vědoma i českých výrobců, kteří 
podobné produkty vyrábějí levněji s odpovídající nižší kvalitou, kterou nejsme ochotni 
podstoupit. 
Odběratelé jsou pro tuto firmu zákazníci, tedy firmy, které si vyžádají naše služby. 
Zpravidla jsou to generální dodavatelé staveb, kteří poptávají jednotlivá řemesla. 
Cílovým segmentem jsou střední a velké stavební firmy.  
Dodavatelé jsou firmy, od kterých nakupujeme materiál. Mezi hlavní patří MPL, 
Stavtrans nebo firma PROMAT, se kterou úzce spolupracujeme. Pokud si zákazník žádá 
specifické profily, jsou osloveny další příslušné firmy.  
Stávající konkurenci je věnována jiná kapitola. Nová konkurence jsou na trh 
přicházející firmy se stejnou nebo podobnou nabídkou služeb, s nižšími náklady resp. 
s ochotou jít na úroveň svých nákladů a tedy i s nižšími cenovými nabídkami, popř. 
s alternativními produkty a náhražkami.  
V oblasti požární ochrany staveb je ale většinou dána přednost již známým zažitým 
spolehlivým firmám. Avšak stále se ve výběrových řízeních setkáváme s nabídkami 
konkurence, které jsou nepochopitelně nízké. Většinou pak firma není schopna práci v 
takovém finančním rámci uskutečnit, vzniknou nákladné vícepráce, práce je 
„odfláknuta“ nebo firma odstoupí, což hraničí s neetickým konkurenčním bojem.  
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4.3.3 7 S 
V této analýze bude hledáček zaměřen na následující oblasti: strategie, struktura, 
systémy, styl, spolupracovníci, schopnosti a sdílené hodnoty. Firma je rodinného 
charakteru, spíše středního až menšího rozsahu, proto provedu jen náznak této analýzy. 
Tato analýza je vhodnější u větších firem. 
4.3.3.1 Strategie firmy 
Posláním firmy je poskytovat kvalitní služby svým zákazníkům. Služby, které firma 
poskytuje, jsou uvedeny v kapitole 4.1. Cílem této firmy je ovládnout trh v rámci 
protipožární ochrany staveb v Královéhradeckém kraji a uvést do provozu systémy 
ukončení plochých střech od firmy COMETEC, resp. rozšířit zájem o ně. V rámci 
protipožární ochrany staveb firma propagovala v minulých letech novou technologii 
nástřiků stavebních konstrukcí pomocí emulzí a speciálních omítkových směsí 
(betonové a ocelové konstrukce, vazníky, sloupy, celoplošné konstrukce).  
Firma v rámci strategie zvolila konkurenční výhodu „strategie diferenciace“. Jedná se o 
firmou nabízené německé produkty firmy COMETEC, která žádná jiná firma v České 
republice nedistribuuje. Existují zde levné české náhražky, které jsou odpovídajíce 
levnější, ale zdaleka ne tak kvalitní. Pro další konkurenční výhody je nutné upevňování 
vztahů se zákazníky, postavených na důvěře (stálí velcí zákazníci) a udržovat si 
flexibilitu. Vzhledem k tomu, že je tato firma menšího charakteru a není dlouhodobě 
vázaná v zakázkách, má větší možnost flexibility než firmy velké. Být levnější než 
konkurence za stejnou kvalitu je sice vždy dobré, ale ne vždy proveditelné.  
4.3.3.2 Organizační struktura 
Vzhledem k faktu, že firma nemá žádné zaměstnance, je organizační struktura velmi 
jednoduchá. Jednatel firmy je zároveň obchodním ředitelem a jednatelka je finanční 
ředitelkou. Pod jednatele spadají mistři a montážníci. Mistr je hlavním vedoucím v partě 
montážníků a zodpovídá za provedenou práci.  
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Obrázek 6: Oficiální organizační struktura  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Mistr, popřípadě montážníci, pracují jako OSVČ na živnostenský list. Prakticky jsou 
najímáni.  
Vzhledem k rodinnému charakteru jsou do firmy zapojeni i další členové rodiny, kteří 
dobrovolně vypomáhají. Organizační struktura by mohla být znázorněna podobně jako 
na Obrázek 7. Tomáš Straka (syn) má na starost správu webových stránek a technickou 
podporu, Iva Straková ml. (dcera) se věnuje administrativě a komunikaci se 
zahraničními (německými) firmami.  
Martin Straka - 
jednatel 
MISTR 
(montážník) 
Montážník 
Montážník 
Iva Straková  - 
jednatelka 
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Obrázek 7: Neoficiální organizační struktura 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Pokud bychom chtěli organizační strukturu firmy popsat formálně, zřejmě by se jednalo 
o liniovou strukturu, kde jsou montážníci podřízeni jednatelovi.   
4.3.3.3 Informační systémy 
Komunikace uvnitř firmy spočívá v telefonování, popř. výměně dat, technických a 
ekonomických, emailem. Na denním pořádku jsou i osobní schůzky v i mimo kancelář a 
minimálně jednou týdně se konají porady s mistry na stavbách.  
Ve firmě je používán systém Microsoft Office, především programy Word, Excel a 
Outlook. Pro plánované změny v podniku bude využit i PowerPoint. Ve wordovském 
souboru jsou zpracovávány poptávky, cenové nabídky, popř. dopisy obchodním 
partnerům z naší strany na předem připravenou šablonu. Obsahují logo firmy, kontaktní 
informace, pro koho je souboru určen a obsah. V Excelu se též provádí prohlášení 
zhotovitele na již předem zhotovenou šablonu. Outlook se tradičně používá pro 
internetovou korespondenci.  
Iva Straková              
- jednatelka 
Tomáš Straka            
- webdesigner 
Iva Straková ml.       
- asistentka 
Martin Straka           
- jednatel 
MISTR 
(montážník) 
Montážník 
Montážník 
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4.3.3.4 Styl řízení 
Za styl řízení by se dalo považovat něco mezi autoritativním a demokratickým stylem 
řízení. Jednatel dostává informace od podřízených, které doplňují nebo potvrzují jeho 
informace a na základě nich rozhoduje. Jsou ale i takové situace, kdy řemeslníci vyjádří 
svůj názor, ke kterému je v rozhodovacích procesech následně přihlíženo. Někdy se s 
jednatelem o dalším postupu radí. Částečně jednatel deleguje pravomoci ve smyslu 
jmenování mistra na stavbě, který „řídí“ ostatní pracovníky.  
4.3.3.5 Spolupracovníci 
Firma je tak silná jako její nejslabší článek. Proto je výběr kvalitních řemeslníků tím 
nejtěžším. V minulých letech bylo při nedostatku pracovních sil využíváno pracovních 
úřadů, ale tento systém se z krátkodobého ani dlouhodobého pohledu neosvědčil.  
„Výrobní zdroje v případě této firmy jsou vysoce kvalifikovaní řemeslníci vyučení v 
oboru „montér suchých staveb“. Ideální věk je 25 - 45 let, s dlouholetou praxí. Základ 
ucelených montážních skupin tvoří lidé s delší než pětiletou praxí. Prioritou firmy není 
shromažďovat movitý a nemovitý majetek. Jde především o tvorbu provozního kapitálu 
a zisku. Minimální doba praxe v oboru suchých staveb je 5 let. Teprve poté jsou tyto 
osoby schopny provést špičkově svojí práci bez trvalého dozoru jednatele.  
Nejlepší montážníci s mnohaletou praxí jsou teprve poté zaškoleni pro náš další 
předmět činnosti, tj. pasivní požární ochranu staveb (protipožární obklady, ucpávky, 
požární nátěry dřevěných a ocelových konstrukcí).  
Při poskytování služeb investorům u zakázek do cca 300.000,-Kč je neekonomické, aby 
řemeslníci z HK a okolí dojížděli dále, než 50 km od svého bydliště. V těchto případech 
je ideální vyhledat vhodné pracovníky – ucelené montážní party, přímo v místě zakázky 
nebo v nejbližším okolí, jako to bylo nedávno provedeno například na stavbě v Děčíně.  
V otázce spolupracovníků by se v našem případě mohlo jednat i o dodavatele materiálu 
a firmy, se kterými spolupracujeme.  
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4.3.3.6 Sdílené hodnoty 
Vyjádřit sdílené hodnoty neboli kulturu firmy není jednoduché. Jedná se o souhrn 
představ, přístupů a hodnot ve firmě.  
Přístup všech lidí pracujících ve firmě DOPOS HK s.r.o. nebo s ní by měl být stejný. 
Všem jde o to, aby firma profitovala, protože z toho budou mít zisk i oni. Pokud firma 
bude „vydělávat“ více a více peněz je zde možnost, že lidé pro ni pracující dostanou za 
své úkoly větší finanční odměnu nebo jiné benefity. Dodavatelé zase mají jistotu v tom, 
že firmě budou i nadále své výrobky dodávat. 
4.3.3.7 Schopnosti 
Do této kapitoly patří tzv. „mistři změn“, od nichž se očekává vytvoření vize budoucích 
pozitivních změn. Mohou to být například studenti, kteří ve firmě zpracovávají svou 
bakalářskou nebo diplomovou práci. (30) 
 
4.3.4 SWOT 
Tato „analýza“ navazuje na všechny předchozí. Je jakýmsi výsledkem. Některé faktory 
jsou rozepsány slovně, stěžejním bodem je tabulka, ukazující všechny „veličiny“ 
pohromadě.  
4.3.4.1 Slabé a silné stránky (interní analýza) 
Silnou stránkou firmy je fakt, že se nebojí vyrážet za zakázkami i stovky kilometrů 
mimo svůj region, což je v dnešním konkurenčním boji více než žádoucí.  Bohužel to 
má i svou slabou a negativní stránku, protože dodavatelské firmy si často vybírají místní 
firmy, které si neúčtují tak velké dopravné vzhledem k velké vzdálenosti. Více slabých 
a silných stránek je uvedeno v tabulce. 
4.3.4.2 Příležitosti a hrozby (externí analýza) 
Příležitost firma vidí ve stále se rozvíjejícím trhu a odhodlanosti ke změnám. Hrozbou 
je stávající a nová potencionální konkurence.  
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Konkurence  
Z pohledu majitele a jednatele firmy je konkurence největší v oboru suchých staveb. 
Zhruba od roku 2000 byl do výuky středních odborných učilišť zařazen nově obor 
„montér suchých staveb“. V boji o udržení se na trhu právě v tomto řemesle jsou mnozí 
schopni realizovat zakázky pouze do výše svých režijních nákladů. V tom firma spatřuje 
největší hrozbu. Znatelně lepší je konkurenční prostředí v oboru pasivní PO13 staveb. 
Konkurence v Královéhradeckém kraji – v rámci oblasti SDK existuje asi 5 až 6 firem, 
např. Gipstav. Celorepublikově to jsou pak firmy jako např. TIGAmont (Praha), 
Gipsmont (Chrudim), BVGIPS (Lanškroun). V rámci ukončení plochých střech 
opravdová konkurence neexistuje, jelikož tento systém pro střechy a fasády se v ČR 
nevyskytuje. Problémem u těchto technologií jsou vysoké vstupní materiálové náklady a 
nároky (dodávka ze SRN), které nejsou investoři ochotni akceptovat.  
Tabulka 3: SWOT 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
S 
S1: stálí zákazníci 
S2: nižší režijní náklady oproti 
konkurenci (jsou najímáni pouze 
živnostníci) 
S3: dobré jméno firmy (dlouhá tradice) 
S4: silné ambice 
S5: možnost rozvoje 
 
 
W 
W1: omezené množství realizovatelných 
zakázek (omezený počet najímaných 
živnostníků - stálých) 
W2: dlouhá doba splatnosti pohledávek 
W3: drobná firma 
W4: specifická oblast působení 
W5: úzký okruh zákazníků 
 
 
O 
O1: rozvíjející se trh 
O2: větší zájem o produkty firmy 
COMETEC 
O3: noví zákazníci (nové firmy, popř. více 
stálých zákazníků) 
O4: neustálá výstavba 
 
 
T 
T1: (větší) firmy s nižšími náklady 
T2: nekvalitní řemeslníci (ti nestálí) 
T3: ekonomická krize 
 
 
                                                 
13
 PO = požární ochrana 
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Ze SWOT analýzy vyplynula jedna z konkurenčních výhod a tou jsou nižší režijní 
náklady oproti konkurenci vzhledem k faktu, že firma nemá žádné pevné (kmenové) 
zaměstnance. Pro firmu pracují pouze řemeslníci jako OSVČ. Další velmi důležitou 
silnou stránkou je fakt, že firma má „stálé zákazníky“, tzn. generální dodavatele, kteří 
firmu pravidelně poptávají. Ze slabých stránek můžeme ovlivnit pouze více stálých 
najímaných řemeslníků (navrhnutou změnou v této DP). Se splatností je bohužel skoro 
nemožné hýbat. Při neustále se rozvíjejícím trhu je zde šance, že zájem o produkty 
firmy COMETEC v budoucnu ještě vyvstane, což by byla velká šance pro rozvoj. 
Neustálou hrozbou, která firmě ubírá zakázky, jsou větší firmy, které mají nižší cenové 
nabídky díky nižším nákladům nebo nekalým praktikám. Další hrozbou jsou 
nevyzkoušení řemeslníci, které musíme najímat jako posily k našim týmům mimo 
Královehradecký region. Hrozí zde špatně odvedená práce a s tím spojené problémy.  
 
4.4 Rizika 
Z provedených analýz byly zjištěny rizika, se kterými se firma potýká, či by se potýkat 
mohla. Tato kapitola, která je věnována přímo těmto rizikům, je rozdělena do dvou 
tabulek a dvou grafů. V první tabulce jsou definována rizika, je stanovena jejich 
pravděpodobnost a případný dopad, z čehož je následně vypočtena hodnota rizika. 
Druhá tabulka obsahuje návrhy na opatření, nové pravděpodobnosti a dopady. Vše je 
doplněno mapou rizik a spider-grafem.  
Stupnice pravděpodobnosti a dopadu byla stanovena od 1 do 5. Pravděpodobnost 1 
znamená mizivou pravděpodobnost, 5 pak pravděpodobnost hraničící s jistotou. U 
dopadu je 1 sotva znatelný dopad a 5 zničující dopad. Hodnota rizik byla stanovena 
následovně: 
- Rizika běžná: 0 – 6,3 (b.) 
- Rizika závažná: 6,3 – 18,6 (z.) 
- Rizika kritická: 18,6 – 25 (k.) 
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Tabulka 4: Rizika s jejich následky  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
P
. 
Č
. 
H
ro
zb
a 
S
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ář
 
P
ra
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d
ěp
o
-
d
o
b
n
o
st
 
D
o
p
ad
 
H
o
d
n
o
ta
 
ri
zi
k
a 
P
o
zn
ám
k
y
 
1 
Odchod klíčových 
zákazníků 
Pokles zisku, finanční problémy, 
snížení zakázek, odchod OSVČ 
3,2 4,5 14,4 z. 
2 Platební neschopnost 
Odchod OSVČ, právní problémy, 
krach společnosti 
2,0 4,8 9,6 z. 
3 
Nekvalitní zboží 
(např. SDK desky) 
Porušení konstrukce, zranění lidí při 
pádu, náklady na opravu – finanční 
nestabilita 
3,7 3,1 11,5 z. 
4 
Zvyšující se ceny 
materiálu 
Koupě levnějšího nekvalitního 
materiálu – poškození 
4,1 3 12,3 z. 
5 
Poškození zboží 
převozem 
Vícenáklady, prodloužení doby 
zakázky – finanční postihy, odchod 
zákazníků kvůli nespolehlivosti 
2,2 4,2 9,2 z. 
6 
Nahrazení produktů 
firmy KNAUF či 
RIGIPS levnějšími 
českými výrobky 
Porušení konstrukce, zranění lidí při 
pádu, náklady na opravu – finanční 
nestabilita 
2,6 3,1 8,1 z. 
7 
Krach klíčových 
zákazníků 
Velké snížení zakázek, pokles zisku 1,0 3,9 3,9 b. 
8 
Dlouhodobé 
onemocnění 
jednatelů 
Stop stav zakázek, chaos, nedodržení 
termínů, dočasné snížení zakázek 
2,1 4,0 8,4 z. 
9 Zvýšení daní Vyšší cena zakázek 3,4 3,2 10,9 z. 
10 Únik informací 
Ztráta know-how, ztráta 
konkurenčních výhod 
1,0 4,9 4,9 b. 
11 
Nespolehliví 
řemeslníci 
Nekvalitně odvedená práce – stížnosti, 
porušení – zranění, snížení zakázek 
4,0 4,8 19,2 k. 
12 
Snížení zakázek 
v oblasti působnosti 
 
Snížení zisku 1,9 4,0 7,6 z. 
13 
Přechod OSVČ ke 
konkurenci 
Přenos citlivých informací, přebrání 
zákazníků, méně realizovatelných 
zakázek 
2,0 4,8 9,6 z. 
14 Rodina se rozhádá Krach firmy 3,0 5,0 15 z. 
15 
Nátlak konkurence 
(její nižší náklady) 
Nižší marže – nižší zisky 4,4 4 17,6 z. 
16 
Růst cen pohonných 
hmot, ubytování14 
Vyšší ceny zakázek 3,6 3,3 11,9 z. 
                                                 
14
 Řemeslníci často přespávají v ubytovnách či pensionech, pokud se jedná o zakázku mimo 
Královehradecký kraj. 
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Následující tabulka, jak bylo výše zmíněno, navrhuje opatření k rizikům včetně popisu, 
o jaké náklady by se v případě zavedení těchto opatření jednalo. P. Č. jsou provázána 
s tabulkou předešlou.  
Tabulka 5: Návrhy na opatření 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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Č
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n
í 
1 
Najít více 
klíčových 
zákazníků 
2,8 3,0 8,4 
Náklady na získání 
nových zákazníků 
Bc. Iva Straková 
2 
Domlouvat nižší 
splatnosti 
pohledávek 
1,6 4,0 6,4 Např. skonto Jednatelé 
3 
Kontrolovat 
všechny doklady o 
převzetí, včasná 
reklamace 
3,7 2,3 8,5 Čas 
Řemeslníci 
přebírající mat. 
4 
Snížení nákladů 
jinde 
4,1 2,7 11,1 Nová technologie Jednatel 
5 
Upevnění materiálu 
ve voze 
1,3 2,0 2,6 Upevňovací materiál Řemeslníci 
6 
Kontrolovat 
všechny doklady o 
převzetí, včasná 
reklamace 
3,2 2,3 7,4 Čas Viz 3 
7 
Najít více 
klíčových 
zákazníků 
0,8 3,0 2,4 
Náklady na získání 
nových zákazníků 
Viz 1 
8 
Rozložení 
pravomocí, více 
zodpovědných 
zastupujících osob 
1,5 2,0 3,0 Najmutí pracovníka Jednatelé 
9 
Předpřipravit se, 
snížení nákladů 
jinde abychom měli 
výhodu oproti 
konkurenci 
3,0 2,4 7,2 
Sledování dění ve 
světě – čas 
Finanční 
ředitelka 
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10 
Smlouvy o 
„mlčenlivosti“, o 
nevyzrazení 
informací, 
významné postihy 
za porušení 
0,7 5,0 3,5 Čas Bc. Iva Straková 
11 
Více odborných 
pracovníků, 
specialistů 
2,1 4,9 10,3 Vyšší mzdy Jednatel 
12 
Rozšířit oblast 
působnosti 
1,9 2,2 4,2 
Nové technologie, 
certifikáty, lidi 
Jednatel 
13 
Zamezit přenosu 
informací, mít více 
OSVČ do zálohy 
2,0 3,8 7,6 Čas, mzdy Jednatel, IS 
14 
Předcházet 
hádkám, problémy 
řešit včas, oddělit 
soukromý a 
pracovní život 
2,8 5,0 14,0 Čas  Celá rodina 
15 
Snížení nákladů 
jinde nebo si udržet 
dobrou pověst, aby 
u nás zákazníci 
nakupovali za vyšší 
ceny 
4,0 3,8 15,2 Nové technologie 
Finanční 
ředitelka 
16 
Snížení nákladů 
jinde 
3,4 3,0 10,2 Nové technologie 
Finanční 
ředitelka 
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Grafy 
 
Graf 3: Mapa rizik  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Graf 4: Spider-graf   
(Zdroj: Vlastní zpracování)  
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4.5 Benchmarking 
Pojem benchmarking je velmi rozsáhlý a obsahuje mnoho činností a rozborů. Pro mé 
účely se zaměřím na webové stránky konkurence, a to jak nejbližší konkurence, tak i na 
stránky špičkových firem jako je SKANSKA nebo METROSTAV. Na základě 
získaných informací budou upraveny stránky firmy DOPOS HK s.r.o. 
Pouze pro informativní účely budou porovnány finanční výsledky z portálu justice.cz, 
kde firmy vystavují své účetní uzávěrky a zprávy.  
Za nejbližší konkurenty byly majitelem firmy určeny firmy B&V GIPS EU s.r.o. 
(Lanškroun), GIPSMONT spol. s r.o. (Chrudim), IRBIS TR s.r.o. (Trutnov), HAS 
STAVBY s.r.o. (Svoboda n/Úpou). 
4.5.1 Výsledek hospodaření  
Z níže uvedené tabulky je patrné, že ačkoliv je většina konkurentů za poslední roky 
ztrátová a z hlediska HV jsme na tom o mnoho lépe (s výjimkou firmy B&V GIPS EU), 
přesto jsou schopni nám konkurovat. Pokud by se tato situace nezměnila ani v příštím 
roce, doporučovala bych hlubší pátrání s cílem zjistit, jak je možné, vzhledem k jejich 
finanční situaci, že jsou stále schopni bojovat o stejné zakázky a většinou vyhrávat. 
Firmě B&V GIPS EU s.r.o., která je na tom finančně velmi dobře (z hlediska HV), se 
firma DOPOS HK s.r.o. v roce 2012 z hlediska výše zisku relativně vyrovnala. Firma 
Gipsmont bohužel na internetu nemá vystavenou účetní uzávěrku za rok 2012.  
Tabulka 3: Porovnání VH za účetní období  
(Zdroj: Vlastní zpracování (26)) 
Výsledek hospodaření za účetní období k poslednímu prosinci uvedeného roku 
V celých 
tisících Kč 
DOPOS HK B&V GIPS 
EU 
GIPSMONT IRBIS TR HAS STAVBY 
2010 610 2060 236 -1 032 -66 
2011 660 1686 -11 -177 72 
2012 1420 1408  -2 285  112 
 
  
59 
 
4.5.2 Internetové stránky 
Tato kapitola bude věnována analýze internetových stránek konkurentů za cílem zlepšit 
webové stránky firmy DOPOS HK s.r.o., popř. naopak zjistit v čem se v pozitivním 
slova smyslu liší. Posledních pár řádků této podkapitoly bude věnováno největším 
stavebním firmám v České Republice. 
B & V GIPS s.r.o. 
Na úvodní stránce bvgips.eu je jasně a stručně definováno, na co se společnost 
specializuje. V záložce o společnosti je tatáž informace jako na úvodní stránce. 
Společnost má na svých stránkách ocenění za stavbu „Obchod společnosti Artěl“ 
v Praze, což vždycky vypadá dobře a potencionální zákazníky to upoutá. V kontaktech 
je možnost dohledat přímo kontaktní osobu podle záležitosti, o kterou se Vám jedná, a 
můžete rovnou napsat zprávu jednateli z této stránky. V jednotlivých záložkách po levé 
straně je pak podrobný popis daných produktů a konstrukcí. „Produkty“ jsou rozděleny i 
podle výrobců, což vypovídá i o tom, s jakými firmami firma spolupracuje. Některé 
záložky jsou nefunkční, resp. se u nich nic nezobrazuje. Nevím, zda to přičítat technice, 
nebo to tak má být. (15) 
Doporučením pro firmu DOPOS HK s.r.o. je dávat si pozor na to, aby všechny odkazy, 
které na svých stránkách má, fungovaly a doplnit seznam všech společností, se kterými 
spolupracuje. Bylo by vhodné též na stránky k datu založení webu dát údaj i o 
aktualizaci webu (rok), jako to má například zkoumaná firma B&V GIPS EU s.r.o.. 
GIPSMONT spol. s r.o. Chrudim 
Společnost GIPSMONT na své úvodní stránce zákazníky zprvu uvítá jak slovem, tak i 
fotkou jejich prodejny. V záložce o firmě jsou informace částečně připomínající výpis 
z obchodního rejstříku, co se týče popisu činnosti firmy. Zákazník se dozví něco málo o 
historii, struktuře firmy a nabízených službách a o společnostech, se kterými firma 
spolupracuje. Též je zde informace o skutečnosti, že firma je členem Cechu 
sádrokartonářů a má Certifikát na montáž sádrokartonových systémů KNAUF, což je 
pro potencionální zákazníky jedna z důležitých informací řekla bych a proto bych 
uvedení této skutečnosti doporučovala i firmě DOPOS HK s.r.o. na svých stránkách. 
Firma má zároveň tyto certifikáty na svých stránkách vystavené (KNAUF a AMF). 
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Výpis z OR a Osvědčení o registraci nepovažuji za nezbytné „dokumenty“, patřící na 
webové stránky, ale praktickou informací v souvislosti s tímto je fakt, že firma je 
plátcem DPH. Záložka „co nabízíme“ je pěkně obsahově zpracovaná. Zákazník se 
snadno dostane k adrese, kde firmu najít, stejně tak jako k ceníku montáže 
sádrokartonových systémů KNAUF 2011, který je dobrý pro základní orientaci. 
Zákazníkem často hledaná a důležitá je záložka reference, které je zde věnována 
dostatečná pozornost. (18) 
Doporučení pro webové stránky firmy DOPOS HK s.r.o. na základě analýzy stránek 
tohoto konkurenta jsou vystavit certifikáty, včetně uvedení souvisejících informací. Je 
možné uvažovat o umístění prolinku na mapu pro ulehčení hledání, ale vzhledem 
k tomu, že pan Straka v kanceláři nebývá pravidelně, přijde mi to jako zbytečné. Při 
domluvené schůzce je nejjednodušší telefonické navedení na správnou adresu. Ceny 
jsou proměnlivé na základě výrobce materiálu, množství, atypických konstrukcí atd., 
proto bych se tvorbě ceníku pro internetové stránky vyhnula. Za nejlepší a časově 
nejméně náročnou variantu považuji cenit přímo výkaz-výměr pro danou zakázku i 
z hlediska možnosti přímé konzultace při nejasnostech, kterých bude zároveň podstatně 
méně než by bylo u obecného ceníku. Určitě je firmě doporučeno na svých stránkách 
zdůraznit referenční stavby (reference) a aktualizovat je.   
IRBIS TR s.r.o. 
Na stránkách společnosti IRBIS TR s.r.o. je uživatel po nepřeberném množství reklam 
přivítán a otevře se mu nabídka celkem přehledných záložek. Hned první informací již 
na úvodní stránce je informace o tom, že firma je držitelem certifikace pro systémy 
KNAUF a Rigips, což jak už bylo zmíněno výše, je vcelku důležitým bodem. Přes 
kontakty se dostanete k základním údajům o společnosti, ke kontaktům jak na oblast 
montáže, tak i na prodejnu, včetně kontaktních osob. Na této záložce jsou doloženy již 
zmiňované certifikáty a stejně jako firma GIPSMONT zde tato firma uvádí bankovní 
spojení. Velmi pěkně zpracovanou záložkou jsem referenční stavby (fotogalerie a 
popis). Záložka montáž tak trochu fušuje do mnou navrhované změny ohledně náboru 
stážistů atd. Firma totiž nabízí práci čerstvým absolventům (informace z roku 2008).15 
Tohoto stádia by ráda dosáhla i firma DOPOS HK s.r.o., ovšem raději za předpokladu, 
                                                 
15
 Nápad této změny u firmy DOPOS HK s.r.o. vznikl nezávisle na tomto faktu.  
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že u ní studenti budou už během studia. Zkušenosti jsou samozřejmě vždy více žádané, 
ale v tomto ohledu firma není úplně uzavřena žádné možnosti. (20) 
Doporučení z analýzy webových stránek tohoto konkurenta jsou opět referenční stavby, 
aktuální informace a dávat si pozor na reklamy. Uvedení bankovního spojení na 
internetu se nedoporučuje. Do budoucna by se dalo uvažovat o tom, zda dát na internet 
informaci o nabízených stážích, či místech pro absolventy (v omezené míře).  
HAS STAVBY s.r.o. 
Webové stránky této firmy jsem bohužel nenašla. Co je ale jejím velkým plusem je 
uvedení této firmy na stránkách firmy Rigips, jako jediné firmy v Královehradeckém 
kraji pro certifikovanou montáž bezpečnostních sádrokartonových konstrukcí firmy 
Rigips. (14) 
Mezi certifikovanými realizačními firmami pro montáž sádrokartonových konstrukcí, 
včetně těch požárních, je na stránkách Rigipsu uvedena jak tato firma, tak i firma IRBIS 
TR s.r.o. a konkurenční firmy přímo z Hradce Králové jako ERAMONT s.r.o. či 
GIPSTAV s.r.o. (23) 
Je možné, že firma přeci jen někde své internetové stránky má, ale i po vícenásobném 
hledání byla tato snaha bez úspěchu. Odkaz na stránky firmy by měli být k nalezení 
během prvním pár minut (na prvních příčkách výsledku vyhledávání). 
4.5.2.1 SKANSKA, METROSTAV 
V porovnání s těmito velkými stavebními firmami jsou stránky firmy DOPOS HK s.r.o. 
opravdu nepatrného charakteru. Firma SKANSKA má na svých stránkách jako první 
záložku oceněné projekty, na které je, jak sama uvádí, hrdá a hned po té záložku kariéra, 
kde nejen studenti mohou hledat své uplatnění. V záložce o produktech a službách se 
dozvíte o rozsáhlé oblasti působnosti této firmy a hned vzápětí bližší informace o 
organizaci, včetně historie, strategie, etického kodexu apod. Na jejich stránkách 
naleznete též tiskové zprávy o její činnosti aj. Stránky firmy METROSTAV nabídnou 
jako první záložku Aktuality, kde jsou k nalezení tiskové zprávy podobného charakteru 
jako u druhé firmy. Též se návštěvník stránek dozví rozsáhlé informace typu historie, 
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organizační struktura, kodex společnosti apod. I studenti a absolventi zde najdou 
přínosné informace.  
Stránky těchto velkých firem jsou si vesměs podobné. Jejich webové stránky jsou velmi 
rozsáhlé právě z toho důvodu, že se jedná o obrovské stavební společnosti, které sahají i 
mimo ČR a jsou dobře propracované. Proto z analýzy jejich webových stránek 
nevyplývají jiné úpravy, než již byly zmíněny, ani návrhy pro firmu DOPOS HK s.r.o., 
vzhledem k faktu, že tato firma je menšího subdodavatelského charakteru. Dávat na 
stránky strategie firmy, historii nebo etický kodex vzhledem k relativně krátké 
působnosti, malému rozsahu a žádným kmenovým zaměstnancům se nevyplatí. (24; 22) 
  
63 
 
5 Rozvoj – vlastní návrhy řešení 
Cílem návrhů a samozřejmě jejich realizace je posunutí firmy dopředu. Dílčím cílem je 
pak vše stihnout do konce poloviny měsíce května roku 2014, aby mohlo být vše 
zaznamenáno v diplomové práci. Tato kapitola je rozvrhnuta do několika podkapitol, 
které se věnují jednotlivým návrhům. 
5.1 Kapacita  
Firma nemá žádné pevné zaměstnance. Všichni řemeslníci pracují jako OSVČ. Firma 
má jakýsi okruh stálých řemeslníků, které si již léta najímá. Tento okruh se zpravidla 
nemění ani nerozšiřuje. Pro zakázky daleko od Královehradeckého kraje bylo nedávno 
zavedeno najímání místních lidí, z místa stavby jako výpomoc k našim řemeslníkům. 
Samozřejmě to snížilo i náklady na dopravu a ubytování v porovnání s případem práce 
pouze „našich lidí“.  
Tohoto nápadu bude využito i v tomto návrhu, který spočívá v nabídce stáží či praxí 
studentům oboru suchých staveb na královehradeckém učilišti SOŠ a SOU Vocelova.   
Na této škole byl vyučován obor „Montér suchých staveb“. Délka studia byla 3 roky a 
stupeň poskytovaného vzdělání byl střední vzdělání s výučním listem. (25) Bohužel 
z nízkého zájmu byl tento obor jako samostatný zrušen, ale studenti v oboru zedník 
(zaměření: zedník, obkladač, sádrokartonář) jsou proškolení v oblasti suché výstavby 
v rámci svého studia. Tento obor je též na 3 roky prezenčního studia, zakončený 
výučním listem. 
Z popisu tohoto učebního oboru mám pocit, že do problematiky suchých staveb nejsou 
studenti po praktické stránce až tak zasvěceni. Nabídka praxe či stáže v naší firmě by 
mohla být brána i jako příležitost zaučit se v tomto oboru více prakticky a poznat jak to 
ve světě chodí. Krom praktické ukázky na vlastní kůži mají studenti z této nabídky 
samozřejmě i něco více. Pokud se u nás osvědčí už během studia, mají po ukončení 
jistotu práce za předpokladu, že si založí živnostenský list. Praktická zkušenost se 
samozřejmě cení i v životopise. Právní problematice stáží a praxí je věnována kapitola 
níže. 
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První fází je zajít na školu a zeptat se, zda s touto myšlenkou vůbec souhlasí a zda je 
proveditelná z jejich časových či jiných organizačních aspektů. Představa je taková, že 
po dohodě s ředitelem školy a příslušným vyučujícím by v jedné z vyučovacích hodin 
proběhla prezentace naší firmy se všemi náležitostmi. Prezentací může být i více, podle 
počtu tříd. Prezentace by měla být maximálně na 20 minut. Během ní by měla být 
představena firma jako taková (kdo jsme, proč jsme a co děláme) a představena nabídka 
stáží či praxí, včetně přesného průběhu, právních podmínek atd. Přítomni by měli být 
jednatel firmy pan Martin Straka a prezentující osoba. Samozřejmě bude vyhrazen čas 
pro dotazy. Prezentace by měla být dokumentována jako podklad pro feedback a 
poučení se do budoucna. Studenti po prezentaci dostanou na vyplnění dotazník, který se 
nachází v příloze.  
5.2 Rodinná firemní trička 
Jak bylo zmíněno v dřívějších kapitolách, firma již má pro své řemeslníky firemní 
trička, bílé barvy, s logem firmy v univerzální velikosti. Též jsou k dispozici firemní 
reflexní vesty s logem a helmy. Viz obrázky. 
 
 
Tento návrh nevznikl z žádného nedostatku, nýbrž pouze jako zpestření faktu, že jde o 
rodinnou firmu. Trička budou velikostně navrhnuta na míru jednotlivě všem 4 členům 
rodiny.  Barva triček bude černá. Černá barva nemá s firemní kulturou žádnou spojitost. 
Byla navrhnuta, protože byla odsouhlasena většinou z důvodu obliby této barvy. 
Grafické zpracování triček jako podklad do výroby provedl Tomáš Straka (viz obrázky). 
Obrázek 8: Firemní trička pro řemeslníky  
(Zdroj: Vlastní fotografie) 
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Výroba bude objednána u firmy K+L spol. s r.o. z Brna. Samotná trička budou součástí 
objednávky. Náklady jak finanční, tak i časové jsou vyobrazeny v kapitole 5.4.2..  
 
Obrázek 9: Firemní navrhované triko - logo 
zepředu  
(Zdroj: Tomáš Straka) 
 
Obrázek 10: Firemní navrhované triko - web na 
rukávu 
(Zdroj: Tomáš Straka) 
 
Prvním stádiem této změny je navržení 
triček myšlenkově. Druhým stádiem je 
grafické zpracování. Po výběru barvy, 
velikosti tak, aby seděla s grafickým 
zpracováním, a samozřejmě po schválení 
jednatelem, následuje zadání zakázky 
příslušné firmy. 
Pro jednatele firmy je určen nápis „šéf“ na 
záda pod heslo firmy „S námi se nespálíte“. 
Pro jednatelku byl vytvořen nápis „finanční 
ředitelka“, syn bude mít „grafik 
programátor“ a dcera nápis „support“. Tyto 
názvy byly vybrány ve vztahu k funkci a 
činnosti v podniku.    
Obrázek 11: Navrhované triko pro majitele 
firmy 
(Zdroj: Tomáš Straka) 
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5.3 Úprava webových stránek 
Při zadání textu www.doposhk.cz do internetového vyhledávače jako první hledatel 
uvidí hlavní stránku firmy, která je zároveň úvodní. Stručně popisuje hlavní obory 
firmy, ve kterých podniká, upozorňuje na novinky a uvádí rychlý kontakt na jednatele. 
Tyto informace považuji za velmi praktické a nejčastěji vyhledávané, proto jejich 
umístění na první stránku shledávám jako výborný nápad.  Ačkoliv zde můžeme najít 
pár estetických chyb, které samozřejmě budou v průběhu úprav eliminovány. 
 
Obrázek 12: Hlavní (úvodní) webová stránka 
(Zdroj: www.doposhk.cz) 
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Novinky a rychlý kontakt jsou uvedeny i na všech ostatních záložkách. V záložce „O 
nás“ je jasně a vcelku stručně definována a podrobněji vysvětlena činnost firmy.  
 
 Obrázek 13: O nás 
(Zdroj: www.doposhk.cz) 
Kliknutím na „více“ se člověk dostane na stránku vypisující obory činnosti firmy.  
 
Obrázek 14: O nás po kliknutí na "více" 
(Zdroj: www.doposhk.cz) 
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V záložce „Kontakty“ je uveden kontakt jak na jednatele firmy, tak i na jednatelku 
firmy, včetně telefonu a faxu do kanceláře a emailových kontaktů.  
 
Obrázek 15: Kontakty 
(Zdroj: www.doposhk.cz) 
V záložce „Fotografie“ se zájemce dostane až k fotografiím jednotlivých staveb 
tříděných podle oborů (SDK konstrukce, protipožární ochrana staveb, profilová 
technika COMETEC).  
V záložce „Partneři“ je informace o tom, s kterými firmami naše firma spolupracuje, 
včetně odkazu na jejich domovské stránky (viz Obrázek 16).  
 
Pro účely DP je navrhována změna a estetická úprava záložek hlavní, kontakty a 
partneři. Rovněž bude firmě doporučeno doplnění webových stránek o referenční stavby 
(aktualizaci). Grafické zpracování stránek je pěkné a dle mého názoru ani názoru 
majitele firmy ho není nutné měnit. 
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Obrázek 16: Partneři 
(Zdroj: www.doposhk.cz) 
 
5.4 Jednotlivé změny 
Tato kapitola bude věnována blíže jednotlivým navrhovaným změnám a to z pohledu 
analýzy rizik, stakeholderů a financí. Též bude vyobrazen předpokládaný harmonogram 
jednotlivých změn. Časový sled bude odvíjen dopředně. Plánovací akce začaly už 
v minulém roce, proto bude harmonogram zaměřen na realizaci daných změn.  
5.4.1 Kapacita 
Jak už bylo zmíněno v návrhové části, tato změna spočívá v nabídnutí stáže či praxe 
studentům oboru, který je stavěn na míru oboru činnosti firmy DOPOS HK s.r.o.. Tato 
změna má navýšit počet možných přijímaných zakázek díky studentům (popř. 
absolventům), jakožto novým, i když zatím dočasným, pracovním silám. Stakeholdeři 
jsou lidi přítomní na prezentaci a zástupci školy a samozřejmě studenti, kteří jsou zde 
hlavní zájmovou složkou.  
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Tabulka 6: Stakeholdeři kapacity  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Stakeholder Úkol 
Martin Straka - jednatel Schvalovat návrhy. Odpovídat na dotazy. 
Iva Straková ml. Tvorba prezentace se všemi náležitostmi 
Ředitel školy, popř. jeho zástupce Schválení možnosti prezentace, domluva 
s příslušnými vyučujícími 
Příslušní vyučující Udržovat v hodině klid, schválit 
prezentaci na úkor vyučování 
Studenti Poslouchat prezentaci. Pokládat dotazy.  
Rizik vyplývajících z toho návrhu je hned několik. Viz tabulka. Typická rizika typu 
živelná pohroma zde nejsou ani nebudou zmíněna, i když jsou možná, ale jsou velmi 
obecná.  
Tabulka 7: Rizika kapacita 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Rizika Následky 
Ředitel školy nebude souhlasit Tento návrh nebude vůbec uskutečněn 
Dlouhodobé onemocnění jednatele nebo 
přednášející 
Tento návrh nebude vůbec uskutečněn 
Studenti nebudou mít zájem Kapacita nebude navýšena, nepřibyde 
počet zakázek 
 
Náklady této změny jsou časové, pokud nepočítáme náklady na dopravu do školy 
(pohonné hmoty) apod.  
  
Obrázek 17: Harmonogram prezentace 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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Harmonogramy byly zpracovány v programu MS Project 2010 dne 11.3.2014. 
Předpokládaný harmonogram průběhu této změny je vidět na obrázku.  
Cílem této změny je navýšit počet „pracovníků“ a tím i počet realizovatelných zakázek. 
Tento cíl splňuje požadavky SMART – je konkrétní (posouvá dále), počet zakázek za 
určité časové období je měřitelný, cíl je dosažitelný (žádné právní, legislativní aj. 
překážky – jedinou překážkou by mohl být nezájem studentů), je proveditelný a změna 
je omezena časem. Popřípadě je možno si určit, jaké navýšení se za určité období 
předpokládá (je žádané) a plán pak porovnávat se skutečností.  
Po telefonickém rozhovoru s vedoucím školícího střediska SOŠ a SOU Vocelova, 
panem Půhoným, bylo dohodnuto, že termín prezentace je možný až v týdnu od 
5.5.2014 vzhledem k tomu, že žáci mají jednou za 14 dní praxi ve firmách a nejsou tedy 
na škole přítomni. Harmonogram se tedy v druhé, třetí a páté činnosti o týden posouvá. 
Zhodnocení může být provedeno hned následující dny po prezentaci, tedy 8. – 11.5.  
5.4.1.1 Právní a oficiální náležitosti 
Podklady k této kapitole byly poskytnuty panem Půhoným ze Střední odborné školy a 
Středního odborného učiliště, Hradec Králové, Vocelova 1338. Pokud chce firma 
nabídnout žákovi možnost vykonávat povinnou školní praxi ve své firmě, musí se 
školou podepsat smlouvu. Tato smlouva upravuje smluvní vztahy mezi stranami 
odběratele (škola) a dodavatele (firma). Jedná se o smlouvu o obsahu, rozsahu a 
podmínkách praktického vyučování žáků SOŠ a SOU, zřízených Královehradeckým 
krajem, v souladu s § 65 odst. 2 zákona č. 561/2004 Sb. a § 12 vyhlášky č. 13/2005 Sb., 
ve znění pozdějších předpisů u FO nebo PO, které mají oprávnění k činnosti související 
s daným oborem vzdělání. Firma se zavazuje zabezpečit praktické vyučování v souladu 
s vzdělávací koncepcí školy a školních vzdělávacích plánů, poskytnout prostory pro 
výkon tohoto praktického vyučování, které odpovídají normám příslušného orgánu 
hygienické služby a ustanovením stavebního zákona pro realizaci praktické výuky, 
s důrazem na bezpečnost. Dále se firma zavazuje k poskytnutí materiálního zabezpečení 
a dodržování BOZP (žáci budou vždy před nástupem na nové pracoviště prokazatelně 
proškoleni). Odborný výcvik bude v přiměřeném rozsahu respektovat ustanovení § 13 
vyhlášky č. 13/2005 Sb., o středních školách ve znění pozdějších předpisů. Žáci mají 
právo na odměnu dle § 122, odst. 1 zákona č. 561/2004 Sb., ve znění pozdějších 
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předpisů. Částka za jednu hodinu se určuje ve výši 30% z minimální hodinové mzdy. 
Toto pravidlo je určeno nařízením vlády ČR.  Firma je zároveň povinna potvrdit 
studentovi docházku, hodnocení a stručný průběh praxe žáků do tzv. „výčetky“. Pokud 
by během této praxe vznikla škoda, řídí se § 391 odst. 1 a 3, zákona č. 262/2006 Sb., 
zákoníku práce, ve znění zákona č. 362/2007 Sb.. Žák může praxi vykonávat pouze po 
předložení posudku o zdravotní způsobilosti ke vzdělání v souladu s ustanovením 
zákona č. 373/2011 Sb., o specifických zdravotních službách. Bez tohoto posudku 
nemůže být firmou žákovi praxe umožněna. Praxe studenta probíhá jak pod vedením 
určeného konkrétního pracovníka firmy, tak i pod dohledem zástupce ředitele pro 
odborný výcvik ze strany školy. (28) 
5.4.2 Firemní rodinná trička 
Návrh rodinných firemních triček není posunem vpřed jako takovým, ale umocní dojem 
rodinné firmy. Navíc to bude budit dobrý dojem při různých setkáních.  
Tabulka 8: Stakeholdeři trička  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Stakeholder Úkol 
Iva Straková ml. Navrhovatel 
Martin Straka  Schválení návrhu 
Tomáš Straka Grafické zpracování 
Iva Straková Posouzení návrhu 
Firma K+L spol. s r.o. Zpracování zakázky 
 
Úkolem celé rodiny též bude vybrat si vhodnou velikost trička pro sebe.  
Tabulka 9: Rizika trička 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Rizika Následky 
Nesedící velikost triček Trička nebudou na míru 
Špatný materiál triček Brzké poškození trik 
Prodloužení doby dodání Dopad na DP 
Špatný potisk trika (nevyhovuje návrhu 
nebo nedrží) 
Nutná oprava na náklady výrobce. Dopad 
na DP. 
Poškození triček dopravou Nutná výroba nových triček. Dopad na 
DP. 
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Předpokládaný harmonogram je následující: 
 
Obrázek 18: Harmonogram firemní trička 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
NÁKLADY 
Č.P. Položka MJ Množství J.C. Celkem 
1 Triko dámské černé, 100 % bavlna ks 2 60,00 120,00 
2 
Polokošile pánská černá, 220 g, 100 
% bavlna, pique 
ks 2 139,00 278,00 
3 Tisk transferem předek + záda + 
rukáv 
ks 4 300,00 1 200,00 
      
 
Cena celkem 
   
1 598,00 Kč 
       
 
Cílem této změny je umocnit dojem rodinné firmy, s rozvojem tato změna přímo 
nesouvisí. Definice pojmu SMART zde není dobře uplatnitelná. Dojem je neměřitelný 
faktor. Změna je ale měřitelná z pohledu finančního, je konkrétně zadáno, co má být 
uděláno a co je cílem, změna je akceptovatelná, reálně proveditelná a k dispozici je i 
časový harmonogram.  
5.4.3 Webové stránky 
Úprava webových stránek patří z hlediska stakeholderů k těm jednodušším. Vzhledem 
k faktu, že stránky tvoří a spravuje syn jednatele Tomáš Straka, je hlavním 
stakeholderem on. V tabulce jsou vyobrazeny další zainteresované osoby.  
74 
 
Tabulka 10: Stakeholdeři webových stránek  
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Stakeholder Úloha 
Tomáš Straka Správa webových stránek 
Iva Straková ml. Návrh úprav 
Martin Straka  Schválení úprav 
 
Úlohu zde samozřejmě hrají i firmy, se kterými naše stránky budeme porovnávat, ale 
jsou ovlivněni nepřímo.  
Rizika jsou spíše časového a technického charakteru. Cílem je stihnout úpravy včetně 
zhodnocení do půlky měsíce května 2014. Správce webových stránek je studentem 
vysoké školy v Praze s velkým studijním vytížením, proto je dalším cílem navrhnout 
úpravy tak, aby zabraly co nejméně času. Rizika jsou sumarizována v tabulce. 
Tabulka 11: Rizika webových stránek 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Rizika Následky 
Úprava se nestihne do deadline termínu Výsledky úprav nebudou zahrnuty do DP 
Technický problém se serverem Výsledky úprav nebudou zahrnuty do DP 
Dlouhodobé onemocnění některého ze 
stakeholderů 
Výsledky úprav nebudou zahrnuty do DP 
 
Všechna uvedená rizika mají vliv pouze na zpracování diplomové práce. Úpravy jsou 
možné samozřejmě i v delším časovém horizontu, za předpokladu, že technické 
problémy budou přechodného charakteru. Tato rizika nemají vliv na fungování 
společnosti.  
Společnost platí za 24 hodinový provoz webových stránek pravidelný měsíční poplatek 
poskytovateli hostingu. Dodatečné finanční náklady touto změnou nevzniknou. Jde zde 
opět o časové vytížení navrhovatele změny a realizátora. Schválení návrhu je otázkou 
minimálního časového vytížení.  
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Harmonogram je na obrázku níže. 
 
Obrázek 19: Webové stránky 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
Cílem této změny je zvýšit atraktivitu firmy DOPOS HK s.r.o. ihned po navštívení 
jejich internetových stránek. První dojem je důležitý, proto musí být webové stránky 
úderné, všeříkající a přehledné. Tento cíl je konkrétní, návštěvnost stránek je měřitelná, 
počet navýšených zakázek a noví zákazníci také, cíl je dosažitelný, proveditelný i 
ohraničený časem. Z předchozího vyplývá, že i tato změna splňuje požadavky definice 
cílů SMART.  
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6 Závěr 
V této poslední závěrečné obsahové kapitole je cílem shrnout průběh a výsledek 
provedených změn a následně výsledky zhodnotit. Nedílnou součástí budou doporučení 
do dalších let, které by firmu mohly posouvat dále, popř. ji minimálně udržet na takové 
úrovni, na které se nachází nyní, samozřejmě s ekvivalentem úměrným postupu času.  
Zhodnocení realizace jednotlivých změn je rozděleno do menších podkapitol.  
6.1 Kapacita 
Návrh byl prezentovat naši firmu jak v rámci nabídnutí praxí studentům, tak i práce pro 
absolventy.  
Týden před samotnou prezentací proběhla schůzka s panem Půhoným kvůli domluvení 
všech náležitostí a doplnění informací. Během této schůzky bylo zjištěno, že již 
avizovaný obor „montér suchých staveb“ byl kvůli nezájmu zrušen, ale že prezentace je 
i tak možná u studentů oboru zedník. Základní zaškolení studentů (v oblasti suchých 
staveb) tohoto oboru probíhá ve 2. ročníku, včetně částečné praxe. Výukový program je 
koncipován formou týden škola, týden praxe. Ve všech třech ročnících mají studenti 
praxe v dílnách v určeném rozsahu hodin. Ve druhém ročníku už studenti mohou zbylou 
praxi vykonávat u firem, ve třetím už musí. Praxe probíhá ve školních dílnách v ulici 
Jana Krušinky. Firmy, ve kterých budou studenti praxi vykonávat, si volí buďto sami, 
popř. jim je firma doporučena školou (škola má jisté firmy, se kterými dlouhodobě 
v tomto směru spolupracuje). Studenti mají po ukončení tohoto tříletého oboru hned 
několik možností. Mohou dále studovat, buďto jiný obor nebo nástavbové obory 
s maturitní zkouškou, mohou se nechat zaměstnat, podnikat na vlastní pěst nebo se 
nechat najmout jako OSVČ.     
Výsledek 
Dne 5.5.2014 od 8:50 do 9:35 (jedna vyučovací hodina) proběhla v prostorách SOŠ 
s SOU Vocelova v Hradci Králové prezentace firmy DOPOS HK s.r.o.. Přítomni byli, 
kromě prezentující, třída 3.A – obor zedník, pan Ing. Stránský (vyučující v dané hodině) 
a pan Martin Straka jako technická podpora (fotodokumentace a odpovídání na 
technické dotazy). Prezentace byla připravena v PowerPointu a promítána přes 
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dataprojektor. Tato třída byla vybrána školou, protože studenti 2. ročníků měli být v tu 
dobu na praxi mimo školu.  
Prezentace proběhla bez technických problémů i rušivých elementů. Zúčastnilo se 11 
žáků. Po prezentaci byli žáci vyzváni k dotazům, ale nic bližšího mimo rámec sdělených 
informací je nezajímalo. Dotazník vyplnili všichni zúčastnění.  
Výsledky dotazníku 
Otázky byly koncipovány tak, aby na ně bylo možné odpovědět hodnotově na škále od 
1 do 10, kde 1 znamenalo „určitě ne – nelíbila“ a 10 „určitě ano – líbila“.  
Prezentace z hlediska poskytnutých informací byla ohodnocena na bodové škále 
průměrem 7,5. Přínosnost v rozhodování co dělat po škole dostala průměr 7,1. Nabídka 
firmy zaujala průměrem 7. Pro firmu DOPOS HK s.r.o. jako potencionálního 
‚zaměstnavatele“ byl průměr 4,9. Otázky v rámci diskuze byly zodpovězeny na 6,8.   
Poslední otázka by se dala brát irelevantně, protože žádné dotazy položeny nebyly. 
Naopak byli tázáni studenti, jaké plány mají po škole, u kterých firem si představují 
svou budoucnost apod. 
Největším problémem zde byl fakt, že studenti měli krátce před závěrečnými zkouškami 
a ukončením studia a měli skoro jasnou představu o tom, kam jít. Proto prezentace 
nebyla tak efektivní, jak bylo původně plánováno.  
 
Každopádně na základě této prezentace bylo domluveno, že firma DOPOS HK s.r.o. by 
po oficiální žádosti řediteli mohla být zařazena mezi firmy, kam jsou pravidelně 
studenti posíláni na praxi. Zároveň se pro příští rok otevřela možnost prezentovat naši 
firmu na začátku školního roku třeťákům a druhákům, v rámci představení firmy a 
nabídky praxe, aby věděli, do čeho jdou a vzbudili v nich případný zájem. Takto 
sestavená prezentace má smysl tehdy, nejsou-li žáci zcela rozhodnuti, kam jít, popř. 
nemají svou vlastní rodinnou firmu, kde by mohli praxi vykonávat.  
Všechny strany se usnesly na názoru, že je lepší do stálého pracovního poměru vzít 
studenty, kteří se osvědčili již během praxe než naprosto neznámé tváře.  
78 
 
 
6.2 Firemní rodinná trička 
V rámci této změny byla navrhnuta rodinná firemní trička, „šitá na míru“, aby každému 
z rodiny seděla. Grafický návrh sestavil syn majitele firmy. Pro potisk těchto triček byla 
vybrána brněnská firma K+L spol. s r.o. (21) 
Výsledek 
Byla objednána výroba (potisk) 4ks firemních rodinných triček. Dodací lhůta je 1-3 
týdny kvůli absenci některých velikostí na skladě. Firma K+L spol. s r.o. byla vybrána 
z důvodu nejvýhodnější cenové nabídky. Termín realizace od výběru přesných velikostí 
této změny se posunul o pár týdnů z důvodu přehodnocení cenové nabídky původně 
vybrané firmy a výběru triček. Nabízený sortiment všech uvažovaných firem byl 
opravdu rozmanitý a velikosti triček se vždy nepatrně lišily. Hotová trička by měla 
dorazit do konce měsíce května.  
V důsledku této změny vznikl nápad vytvořit speciální trička přímo pro mistry na 
stavbách. Trička budou bílé nebo šedé barvy, s logem na levém prsu a s webovými 
stránkami na rukávu. Cílem je odlišit zodpovědné osoby. U zmíněné firmy počet kusů 
v ceně nehraje roli, proto trika zatím do objednávky nebyla přidána. Jejich potisk bude 
zadán až po probrání detailů, včetně výběru přesného typu trika a výběru velikostí.  
 
6.3 Webové stránky 
Stránky byly upraveny dle vlastních návrhů a dle doporučení, vyplývajících z analýzy 
konkurenčních webových stránek. Ve vlastních návrzích byla doporučena estetická 
úprava záložek hlavní, kontakty a partneři, dále bylo firmě doporučeno doplnění 
webových stránek o referenční stavby, resp. o jejich aktualizaci. 
 Z analýzy konkurenční firmy B & V GIPS s.r.o. vyplynula doporučení (kromě již 
zmíněných), aby firma hlídala, jestli všechny odkazy, které na svých stránkách má, 
fungovaly a doplnila seznam všech společností, se kterými spolupracuje. Též bylo 
79 
 
doporučeno, aby na stránky k datu založení webu byl dán údaj i o aktualizaci webu 
(rok), aby návštěvníci internetových stránek věděli, že informace jsou aktuální.  
Po porovnání s konkurenční firmou GIPSMONT spol. s r.o. z Chrudimi bylo 
doporučeno vystavit certifikáty, včetně uvedení souvisejících informací a případně na 
stránky umístit prolink na mapu pro ulehčení hledání. 
Z analýzy konkurenta IRBIS TR s.r.o. vyplynul fakt, aby firma DOPOS HK s.r.o. měla 
na svých stránkách uvedené aktuální informace a dávala si pozor na nechtěné reklamy. 
Bylo též nabídnuto uvažovat o tom, zda má firma na své stránky umístit nabídku stáží a 
praxí pro studenty.  
Stránky firmy HAS STAVBY s.r.o. bohužel nebyly nalezeny, ale z analýzy vyplynulo 
doporučení přezkoumat, proč firma DOPOS HK s.r.o. není uvedena na stránkách firmy 
Rigips. 
Výsledek 
Jak dopadla úprava webových stránek firmy DOPOS HK s.r.o. můžete vidět na několika 
následujících obrázcích.  
Stránky jsou dle mého názoru čitelné (dostatečně velké písmo, kontrast mezi písmem a 
pozadím) a menu je přehledné. Barvy modrá a černá jsou v souladu s firemním logem.   
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Obrázek 20: Úprava hlavní webové stránky  
(Zdroj: www.doposhk.cz) 
 
Obrázek 21: Upravená záložka "Kontakty" 
(Zdroj: www.doposhk.cz) 
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Obrázek 22: Aktualizovaní partneři  
(Zdroj: www.doposhk.cz) 
Text byl stylisticky a gramaticky upraven. Referenční stavby se nalézají v záložce 
Fotogalerie, kde byly změnou nadpisu zdůrazněny a postupně jsou aktualizovány.  
Nefunkční odkazy byly ze stránek odebrány a partneři byli upraveni dle aktuálního 
stavu. Tato záložka bude do budoucna rozšířena o další stranu, aby zde mohli být 
uvedeni opravdu všichni naši partneři, ne jen ti nejvýznamnější.  K datu 2012 bylo na 
stránky umístěno datum 2014 jako informace o průběžně aktualizovaných stránkách. 
Vystavení certifikátů bylo panem Strakou zamítnuto, z hlediska možného plagiátorství. 
Certifikát si každý návštěvník webu může jako obrázek stáhnout a zfalšovat ho, popř. 
zneužít. Bylo zjištěno, že vystavovat ceník na svých stránkách způsobovalo v minulosti 
problémy (z právních důvodů) a proto ceník na stránky nejen z tohoto důvodu dán nebyl 
ani dán nebude. Dále bylo zjištěno, že firma DOPOS HK s.r.o. není uvedena na 
stránkách firmy Rigips z důvodu, že jejich produkty už neodebírá a tím pádem není 
touto firmou certifikována. Kde firmu můžeme najít, jsou stránky společnosti KNAUF, 
kde spadá pod certifikované firmy v Královehradeckém kraji spolu se svými 
konkurenty. (17) Firmu lze též nalézt na stránkách Cechu suché výstavby České 
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republiky jako certifikovanou firmu firmou KNAUF. I zde jsou k nalezení informace o 
firmě jako sídlo, kontakt, atd. (16)  
 
6.4 Shrnutí a doporučení do budoucna 
Firma DOPOS HK s.r.o. je dle teoretických poznatků a na základě vlastností uvedených 
v kapitole 4.1. rodinnou firmou. Všechny změny byly provedeny dle plánu (obsahově) i 
když s menším časovým zpožděním. I tak se vše (až na dodání firemních rodinných 
triček) stihlo realizovat v termínech, které korespondují s odevzdáním diplomové práce. 
Na základě zpracování této diplomové práce vznikly i nové poznatky a nápady, co do 
budoucna vylepšit a jak se dále rozvíjet. Mezi doporučení patří pravidelná kontrola a 
udržování aktuálnosti webových stránek, udržování kontaktu se SOŠ a SOU Vocelova a 
udržovat dobré vztahy v rodině. Při průzkumu internetových stránek bylo zjištěno, že 
firma není zapsána všude tam, kde by měla být, na rozdíl od některých svých 
konkurentů. Např. na stránkách firmy Cechu suché výstavby ČR je vedena jen jako 
certifikovaná firma firmou KNAUF, i když je certifikována i od jiných významných 
firem. Toto je doporučeno změnit.  
Pokud by se rozvinul zájem o produkty firmy COMETEC (je to v zájmu rozšíření 
oblasti působnosti), bylo by vhodné, aby firma dotáhla do konce překlad svých 
webových stránek do němčiny. Působí to dobrým dojmem jak na území České 
republiky, tak by to mohlo zaujmout i jiné německé firmy, které na nás při vyhledávání 
podle určitých klíčových slov mohou narazit.  
Vše výše uvedené se momentálně týká rozvoje. Na výsledky růstu, který bude 
kvantifikovatelný, je nutno si pár let počkat, minimálně do účetní uzávěrky za rok 2014, 
kde by se již nepatrné změny mohly projevit.  
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 8.2 Dotazník pro 3.A – obor zedník na SOŠ a SOU Vocelova v Hradci 
Králové 
Následující otázky prosím ohodnoťte na škále od 1 do 10, kde 1 znamená URČITĚ NE 
(NELÍBILA) a 10 znamená URČITĚ ANO (LÍBILA)! Zvolenou možnost prosím 
zakroužkujte! 
  
1) Jak se Vám líbila prezentace naší rodinné firmy? Z hlediska poskytnutých informací? 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
2) Byly pro Vás tyto informace přínosné vzhledem k rozhodování se, co dělat po škole? 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
3) Zaujala Vás nabídka firmy DOPOS HK s.r.o.? 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
4) Uvažujete o firmě DOPOS HK s.r.o. jako o potencionálním zaměstnavateli?   
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
5) Byly zodpovězeny Vaše dotazy v rámci diskuze? 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
 
Děkuji Vám za Váš čas věnovaný tomuto dotazníku! 
 
Bc. Iva Straková 
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